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PREFAZIONE
L’opera imponente di rapida preparazione, 
di meraviglioso adattamento, di incessante svi­
luppo che le nostre industrie hanno compiuto 
per la guerra non sarebbe completa se avesse 
dovuto limitarsi al compito, quantunque gran­
dioso,- di provvedere alle immediate necessità 
della guerra.
Un altro compito altrettanto, se non più, gran­
dioso deve ancora essere raggiunto nel campo 
dell’attività economica della Nazione, e(d è quello 
della riorganizzazione dei commerci e delle in­
dustrie per vincere un’altra guerra: quella eco­
nomica di domani che la pace politica e mi-* 
litare ci porta. I problemi che per assolvere 
questo compito si devono studiare sono molte­
plici ed interessanti, e fra essi occupano certa­
mente uno dei primi posti quelli inerenti al­
l’organizzazione dell’esportazione.
La guerra, avendo reso evidente anche ai 
meno osservatori quale poderoso sviluppo aves­
se assunto l’esportazione della Germania, ha 
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conferito carattere d’attualità a tali studi e in 
Inghilterra, Francia e agli .Stati Uniti abbondano 
gli studi teorici e le iniziative pratiche allo scopo 
di dare incremento alle proprie esportazioni. 
Nè manca tale opera anche in Italia, quantun­
que dall’esame di quanto fino ad oggi si è fatto 
si ricavi l’impressione che si sia ben lontani da 
quanto gli altri paesi menzionati hanno com­
piuto e vanno compiendo. Anche per quanto ri­
guarda le esistenti pubblicazioni su tali argo­
menti esse non mancano in Italia e oltre a 
qualche libro abbondano specialmente gli arti­
coli nei giornali e nelle riviste; finora però ci 
sembra che il problema delle esportazioni non 
sia stato in Italia esposto e trattato sistematica- 
mente in un’opera che esamini complessiva­
mente tutti o almeno buona parte degli argo­
menti riguardanti il problema in questione.
Per ciò, e nella speranza di portare un- mo­
desto contributo, ho compiuto questo, studio su 
Problemi e Tecnica dell'esportazione d'oltrema­
re, che fu anche materia di un corso di lezioni 
da me tenuto al R. Istituto superiore di Studi 
commerciali Revoltella di Trieste, il quale pre­
para i giovani alle alte carriere commerciali, 
ai cimenti del traffico che si svolge anche in 
questo grande Porto destinato a contribuire no­
bilmente alla grandezza d’Italia.
Dato il mio desiderio di riunire in uno stesso 
lavoro molti dei problemi d’esportazione che in
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parte sono stati da altri trattati a sé, molte 
cose che qui si dicono non potranno riuscire 
nuove, il mio scopo però, lo ripeto, pur non 
rinunciando a esporre anche le mie considera­
zioni e le mie personali esperienze, è quello di 
riunire e riordinare del materiale sparso, nella 
speranza che l’esposizione riassuntiva dell’at­
tuale situazione delle nostre esportazioni e dei 
vari problemi inerenti, in confronto a ciò che al­
trove si è fatto, contribuisca a spronare l’at­
tività degli studiosi e dei pratici ad un sempre 
maggiore interessamento in questo problema, 
per il miglioramento delle nostre relazioni eco­
nomiche.
Conviene precisare che mi propongo di esa­
minare più particolarmente solo i problemi del- 
V esportazione d’oltremare. Infatti è questo traf­
fico che riveste forme e caratteri speciali, e 
richiede organismi ed istituzioni particolari che 
intendo studiare, mentre l’esportazione per paesi 
vicini presenta poche caratteristiche differenti 
da quelle del comune commercio.
Qui però debbo avvertire che una categori­
ca, precisa distinzione fra ciò che nel linguaggio 
commerciale comune s’intende per esportazione 
e ciò phe si chiama esportazione d’oltremare non 
è possibile; poiché mentre etimologicamente si 
dovrebbe supporre che per commercio d’oltre­
mare s’intenda qualsiasi commercio per cui la 
merce venga trasportata oltre qualche mare, 
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comunemente si parla d’oltremare solo quan 
do si tratta di commercio con regioni lontane. 
Taluni parlano d’oltremare solo quando è que­
stione di paesi fuori Europa, altri includono 
in tale commercio anche quello che si svolge 
con alcune regioni d’Europa. Per conto mio 
m’asterrò dal tentare qualsiasi oziosa defini­
zione e come si può prevedere da premesse più 
sopra accennate mi limiterò a studiare più mi­
nutamente solo quel commercio d esportazione 
che riveste forme proprie e particolari.
Trieste, nel luglio 1921.
Doti. Giorgio Mann.
I.
Importanza economica dell’esportazione
I vecchi economisti mercantilisti molto discus­
sero sul problema della bilancia commerciale 
delle varie nazioni e si preoccuparono dell’ecce­
denza delle importazioni che molti paesi ave­
vano in confronto colle esportazioni, sostenendo 
che un tale sbilancio era dannoso al paese. Con­
cetto questo evidentemente errato, poiché es­
sendo piopiio le nazioni più progredite che 
hanno maggior bisogno di materie prime per le 
loro industrie e che consumano in generale di 
più di tulli i prodotti nazionali ed esteri per 
il tenore di vita e per le conseguenti maggiori 
esigenze delle loro popolazioni, è naturale che 
esse richiedano un’entità considerevole d’impor­
tazioni e che queste superino le esportazioni.
Ma se è ozioso preoccuparsi di tale eccesso, 
grande è invece l’importanza che ha per le 
nazioni 1 esportazione delle merci che non ven-
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gono consumate in paese, ed aumentare l’entità 
di tale esportazione è uno dei maggiori pro­
blemi che incombe alle nazioni industrialmente 
e commercialmente più progredite. I principali 
argomenti che giustificano l’importanza di tale 
problema sono quelli che si riferiscono: al pre­
stigio che ogni nazione progredita desidera e 
deve godere all’estero; alla valuta nazionale, 
al bilancio finanziario e all’arricchimento della 
nazione; alle forme della produzione industriale 
moderna; ¡al rifornimento della nazione e al con­
seguente ¡problema dei trasporti.]-)
L’esportazione è un potente mezzo per au­
mentare il prestigio all’estero di una nazione. 
Le merci prodotte in un paese e inviate in un 
altro costituiscono una pratica" continua esibi­
zione e propaganda di ciò che un paese sa pro­
durre; le relazioni commerciali che da questi 
rapporti derivano fra privati sono vincoli effi­
cienti e mezzi poderosi che sviluppano le rela­
zioni pubbliche fra Stato e Stato. Nell’economia 
di tempi passati le fiere e i mercati di merci 
facilitavano i rapporti fra i commercianti di va­
rie regioni e paesi, e li mettevano in grado di 
rilevare, di quando in quando, i progressi in­
dustriali e commerciali che vari paesi facevano 
e le potenzialità che essi potevano offrire. Le
b Vedi mio articolo: L'Italia deve esportare, sulla Ri­
vista “ L’Esportazione Milano, agosto 1918.
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moderne fiere e mostre di campioni e le esposi­
zioni esercitano entro i limiti della loro du­
rata la stessa funzione. I prodotti esportati al- 
1 estero invece non hanno un’azione solo tem­
poranea; essi sono una continua, efficace, re­
golare .propaganda all’estero del prodotto’ na­
zionale di un paese. Nei paesi progrediti, nelle 
colonie, nelle più lontane lande d’oltremare, 
le merci che arrivano da un determinato paese 
sono giorno per giorno l’indice più evidente del 
suo progresso, dei perfezionamenti introdotti 
nelle sue industrie, dello sviluppo dei suoi com­
merci, ed inspirano l’immagine della sua im­
portanza e grandezza. Ogni merce ne chiama 
delle altre, le relazioni commerciali s’intensifi­
cano, certe nazioni industriali riescono a diveni­
re le maggiori fornitrici di altri paesi meno pro­
grediti, e allora esse possono esercitare in merito 
a questa condizione privilegiata una notevole in­
fluenza economica e politica sui paesi clienti; 
e se questa influenza è saggiamente esercitata, 
se ne avvantaggia grandemente il prestigio al­
l’estero delle nazioni fornitrici.
La valuta nazionale, il bilancio finanziario, 
la ricchezza di una nazione sono favorevol­
mente influenzati dalle esportazioni di questa 
determinata nazione. La vendita all’estero di 
prodotti nazionali, dando luogo ad .una situa­
zione di credito verso i paesi clienti, crea una 
richiesta di valuta nazionale all’estero, o un’of­
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feria di valuta estera in paese, ciò che è per­
fettamente lo stesso, e contribuisce notevolmen­
te a' favorire la quotazione della valuta na­
zionale del paese esportatore. Infatti se l’espor­
tatore fattura la merce venduta nella valuta 
nazionale del suo paese, l’importatore estero 
per pagare dovrà comperare sulla sua piazza 
questa valuta e la somma di tali richieste, per 
l’elementare legge della domanda e dell’offerta, 
provocherà un rincaro della valuta del paese 
esportatore, ci vorranno più unità di moneta 
del paese importatore per comperare la valuta 
del paese esportatore necessaria al pagamento 
della fattura. Se invece l’esportatore fattura la 
merce nella, valuta del paese di destinazione, 
o in una delle valute estere più comunemente, 
usate nei pagamenti internazionali, egli negozie­
rà sulla sua piazza , la tratta che avrà spiccato 
oppure la valuta che il cliente estero gli avrà 
rimesso, e la somma di queste offerte di valuta 
estera provocherà sulla piazza, per la legge ac­
cennata, un rincaro della valuta nazionale. Sa­
rebbe superfluo accennare che questo rincaro 
della valuta nazionale è di grande importanza 
pei chè permette ad una. nazione di pagare i 
suoi debili all estero con una minor somma di 
moneta nazionale con evidente vantaggio del 
bilancio finanziario; se non che questa conside- 
i azione elementare ci porta a rilevare che l’e­
sportazione lavorisce il bilancio finanziario di 
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una nazione anche perchè i profitti degli espor­
tatori sono delle attività che dall’estero vengono 
largite alla nazione esportatrice e costituiscono 
perciò un aumento della ricchezza nazionale, 
mentre i profitti dei commercianti è degli in­
dustriali per vendite fatte in paese non mutano 
che la distribuzione della ricchezza di un pae­
se senza modificarne l’entità.
L’esportazione di una nazione ha per essa 
una importanza ogni giorno maggiore in rela­
zione alle forme della produzione industriale 
moderna.. Questa invero, dati l’indirizzo sempre 
più spiccato .di concentramento in grandi impre­
se, il macchinario perfezionato in esse impiegato 
e il sistema di lavorazione a serie, va acquistan­
do un carattere ognor più (marcato di produzione 
a costi decrescenti, e ne deriva perciò la neces­
sità di collocare l’enorme massa di produzione 
che esce giornalmente dai moderni stabilimenti 
industriali. E poiché, per quanto elastica, la 
potenzialità d’acquisto del mercato nazionale ha 
i suoi (limiti, la ricerca di nuovi mercati, di nuovi 
sbocchi all’estero, creando dei bisogni là dove 
prima non si sentivano e aumentandoli dove 
erano troppo limitati, sostituendosi nella soddi­
sfazione di tali bisogni ad altre nazioni con­
correnti, è divenuta una delle massime neces­
sità economiche per il benessere delle industrie.
Tutte le nazioni progredite importano ingenti 
quantitativi di materie prime e di consumo, e 
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questo quesito del rifornimento della nazione 
e del conseguente problema dei trasporti è in 
stretta relazione col problema dell’esportazio­
ne. I navigli che dai paesi d’oltremare traspor­
tano cotoni, cautchouc, juta, caffè, thè, riso, semi 
oleosi e via di seguito, o quelli che da paesi 
più vicini trasportano a paesi meno ricchi di 
certe materie, carbone, ferro, legname o altro, 
quando arrivano a destinazione hanno bisogno 
di tiovare subito nel porto d’arrivo una nuova 
occasione di trasporto, altra merce da caricare 
per altri paesi. In questo modo evitano delle 
soste onerose nei porti o peggio ancora di infra­
lii end« e dei viaggi a vuoto. Quanto maggiore 
e la probabilità di trovare in determinati porti 
queste occasioni d’imbarco, tanto più volentieri
i aimatoii eleggeranno i loro navigli per quei 
\.01? 6 cieand°si perciò un’abbondante offerta 
onne aggio pei tali destinazioni i noli sa- 
’'a 110 piu “ih, ciò che in ultima analisi vorrà 
dì e die il cotone, il caffè) n carbo tra 
tati verso 1 porti suddptH , 1-p ' 4 , detcosteranno di meno.L quanto e stato detto ner ,nnrp : < .. per a navigazione valeL-ovÌri» nV° P<SrcM “»> società
arZ„ à evidentemente pratieare delle
lai ine piu economiche cnnnrin 
minala linea abbia , “pra “M 
ambedue le direz "m.X ‘òn "? tra““ “ 
i vagoni debbano viaggiare ruoli n '“ì
Demorso dal 1 0 semivuoti nelpercoiso dal retroterra al porti L’esportazione 
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favorisce perciò l’accumularsi di merci che dai 
navigli o dalle ferrovie devono venir trasportate 
in una direzione contraria a quella in cui si 
svolge il traffico d’importazione e rendendo più 
economico il trasporto di materie necessarie alla 
nazione, ne rende meno gravoso il costo.
Fin qui abbiamo svolto delle considerazioni 
di carattere generale; chè se da queste pas­
siamo al caso particolare dell’Italia e special- 
mente dell’Italia dopo la guerra europea, esse 
non fanno che acquistare d’importanza. Infatti 
per quanto riguarda il prestigio all’estero, l’Ita­
lia, che tanti emigranti ha sparso e continuerà 
ad inviare in tutte le parti del mondo, ha il 
massimo interesse di goderne ovunque. L’idea 
della grandezza economica della nazione non 
solo terrà maggiormente attaccato alla Patria 
il nostro emigrante ma contribuirà a farlo ri­
spettare all’estero.
Circa il secondo punto è superfluo rilevare 
come l’esportazione italiana potrà far migliorare 
con grande vantaggio la valuta nazionale che la 
guerra ha fortemente depresso e faciliterà il 
pagamento dei debiti e degli interessi dei de­
biti che durante la guerra e dopo si sono con­
tratti.
Nè minore importanza potrà avere 1 esporta­
zione italiana di fronte allo sviluppo meravi­
glioso che le industrie italiane hanno avuto du­
rante la guerra, poiché l’enorme aumento di 
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produzione verificatosi per sopperire ai bisogni 
della guerra in relazione alla modesta entità 
dell’esportazione che finora l’Italia ha esercitato, 
richiederà nuovi sboccili, nuovi mercati per il 
suo collocamento.
Per ultimo in Italia più che ovunque è sen­
tito il bisogno di garantire i noli di ritorno ai1 
piroscafi che giungono nei nostri porti e il viagp 
gio con carico dei vagoni diretti dal retroterra ai 
porti, poiché ciò vale a migliorare le condizioni 
di rifornimento di tutte quelle materie prime! 
e di consumo che purtroppo mancano nel nostro 
paese e che sono necessarie alle industrie e alla 
iòta della popolazione.
Affermala l’importanza crescente che l’espor­
tazione ha in genere per le nazioni e in partico­
lare per l’Italia, sarebbe interessante studiare 
quali merci convenga esportare. Naturalmente 
tale studio non può essere che relativo, perchè 
la scelta delle merci che le varie nazioni de­
siderano esportare non può dipendere esclusiva- 
mente dalle considerazioni di convenienza che 
qui si esporranno, ma da un complesso di con­
dizioni : prodotti naturali esistenti, rami d’in­
dustrie sviluppati nel paese esportatore, con­
sumo ili paese della produzione di queste indu­
strie, possibilità d'assorbimento all’estero, mezzi 
di trasporto a disposizione, relazioni coll’estero, 
politica doganale ed altre ancora. A parità di 
condizioni però ogni paese avrebbe la conve­
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nienza acl esportare prodotti il cui valore sia 
totalmente o per la massima parte costituito 
da elementi di costo dovuti a materie e lavoro 
nazionale.
Perciò volendo accennare ad una graduatoria 
di convenienza delle varie categorie di merci 
che un paese esporta, in prima linea si devono 
menzionare gli articoli prodotti in paese con ma­
teriale nazionale, poi i prodotti naturali e del 
sottosuolo, poi gli articoli in cui. se pure vi entra 
del materiale estero, la quota di lavorazione ha 
un alto valore. Ne deriva che i paesi industriali 
i quali sono pure ricchi di materie prime sono 
i più favoriti pei' esercitare il commercio d’e­
sportazione, che però anche paesi meno fortu­
nati possono organizzare convenientemente un 
commercio d’esportazione quando, per quanto 
possibile, tengano conto delle caratteristiche so­
pra menzionate.
Così per esempio la Svizzera, la quale manca 
di materie prime e di combustibile e che non 
avendo sbocchi marittimi si trova anche in cat­
tive condizioni per quanto riguarda i trasporti, 
ha saputo pur tuttavia divenire un importante 
Stato esportatore. E la ragione di questa impor­
tanza deve appunto ricercarsi nel fatto che una 
buona parte dei prodotti che esporta sono co­
stituiti da merce in cui ha grande peso la la­
vorazione subita.
La seguente tabella indica le percentuali dei 
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valori dei principali prodotti esportati che 
sono connessi particolarmente all’economia sviz­
zera :x)
Valore lordo 
d’esportazione massimo 
degii ultimi anni 
prima del 1912
Quota 
effettiva.
dplla
Svizzera
Milioni 
di franchi o/o
Milioni 
di franchi
Formaggio................ 64,7 100 64,7
Latte condensato. . 47 85 40
Ricami........................ 219 70 153
Colori............................ 27,3 65 17,7
Orologi e affini. . . 178 60 107
Macchine.................... 108,5 50 54.25
Stolte di cotone '. . 37 50 18.5
Stoffe di seta. . . . 115,5 35 40.4
Nastri di seta . . . 41,5 35 14,5
Filo di cotone . . . 17,2 32 5,5
Cioccolata e affini . 55,2 30 16,56
Schappe e cordonnet. 31,1 25 7,8
Seta tinta.................... 22.15 20 4,4
Dalla tabella esposta si rileva che degli arti­
coli presi in esame e di cui almeno il 50 per­
cento del valore lordo d’esportazione resta al­
l’economia svizzera, si esportarono per un va­
lore complessivo di milioni di franchi 681,50, 
pari al 70,6 per cento del valore lordo totale
0 Vedi Wirtschaftskunde der Schweiz, di Dr. Traugott
Geering e Dr. Rudole Hotz. Ed. Schulthess & Comp., Zu- 
ngo, 1914. 1 ’ 
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dell’esportazione degli articoli presi in consi­
derazione, mentre di quelli con quote inferiori 
al 50 per cento se ne esportarono per milioni 
di franchi 282,65 pari al 29,4 per cento; e ciò 
sopra una esportazione complessiva di circa mi­
lioni di franchi 1360.
A parte il formaggio e il latte condensato, 
che essendo prodotti naturali influiscono, con 
tutto il suo valore lordo d’esportazione il primo, 
e con ben 1’85 per cento il secondo sull’economia 
nazionale svizzera; l’industria dei ricami è quel­
la che maggiormente benefica per la sua espor­
tazione l’economia svizzera sotto l’aspetto da 
noi rilevato. Infatti questa industria si distin­
gue per il minimo valore della materia prima 
e per l’altissimo costo del lavoro dei suoi pro­
dotti. Prescindendo dall’importazione d’oltrema­
re della materia prima e del tessuto greggio in­
glese, come pure da una parte dell’ammorta- 
mento degli impianti tecnici, quasi tutto l’ami 
montare del valore d’esportazione torna all’e­
conomia nazionale quale retribuzione del lavoro 
e guadagno dell’imprenditore.
L’Italia che manca di materie prime, mentre 
può promuovere una proficua esportazione di 
prodotti naturali, per quanto riguarda i prodotti 
lavorati con materie prime estere dovrebbe te­
nere presente l’indirizzo preso con successo dal­
l’esportazione svizzera. Nell’esportazione italia-
i) Db. Geebing e Dr. Hotz, Opera citata. 
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na l’articolo che per eccellenza benefica l’eco­
nomia nazionale è la seta. Infatti tre quarti di 
tutta la produzione serica italiana è prodotta 
con materia prima nazionale, la lavorazione 
avviene almeno in parte su macchinario fab­
bricato in Italia e poiché la forza usata preva­
lentemente è 1 idraulica e l’idro-elettrica, il con­
sumo totale annuo di carbone è di appena 
150 000 tonnellate. È evidente perciò che una 
buona parte del valore d'esportazione della seta 
è effettivamente devoluta all’Italia, e se si pensa 
che negli ultimi anni precedenti la guerra l’e­
sportazione serica italiana si aggirava sopra un 
valore di mezzo miliardo di lire, risulta chiaro 
quale enorme importanza essa abbia per l’econo­
mia nazionale.
Altro prodotto che presenta consimili caratte­
ristiche è la canapa. Anche i manufatti di ca­
napa sono prodotti con materia prima nazio-’ 
naie e lavorati in Italia, per cui del valore 
d’esportazione solo una piccola parte va de­
voluta a compensare rammortamenfo del mac­
chinario e a pagare le materie di consumo im­
portate dall’estero, mentre il resto tocca effetti­
vamente all’Italia.
Possiamo quindi comprendere la seta e la ca­
napa. per ciò che riguarda gli articoli finiti 
prodotti con esse, nella prima categoria della 
graduatoria cui poco anzi abbiamo accennato, 
a proposito della convenienza che l’esportazione 
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di varie merci può offrire ad un paese, cioè 
alla categoria degli articoli prodotti in paese con 
materiale nazionale. I bozzoli e la canapa greg­
gia fanno parte invece della categoria dei pro­
dotti naturali che occupa il secondo posto della 
graduatoria- Alla prima categoria appartiene pu­
re l’esportazione dei prodotti di alcune industrie 
alimentari e fra le più-importanti sempre sotto 
l’aspetto studiato accenneremo all’industria vi­
nicola, a quella della lavorazione del latte (latte 
condensato, burro, formaggi), a quella delle con­
serve alimentari e a quella dell’olio cl’oliva.
Nella graduatoria, come abbiamo visto, seguo­
no i prodotti naturali e del sottosuolo, e per l’Ita­
lia citeremo a questo punto in particolar modo 
gli agrumi, lo zolfo e i marmi, nel mentre po­
trebbe essere suscettibile di maggiore impulso 
l’esportazione di frutta da tavola e quella di 
prodotti della pesca.
Seta, canapa, industrie alimentari, zolfo, tutti 
i prodotti che finora abbiamo menzionato insie­
me con molti altri costituiscono una ricchezza 
naturale dell’Italia, ed aumentarne la produzio­
ne e l’esportazione potrà costituire un problema 
importantissimo per il benessere economico del­
la nazione: ma di fronte a questi stanno i pio­
dotti che sono fabbricali con materiale estero e 
che costituiscono una buona parte della produ­
zione industriale italiana. Poiché le industiie 
sorgono specialmente per coprire i bisogni del 
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paese, è naturale che esse si sviluppino quan­
d’anche l’esportazione dei loro prodotti non pos­
sa offrire proporzionalmente quel vantaggio eco­
nomico alla nazione, -che altri prodotti ottengono. 
E d altronde si tratta per lo più di grandi rami 
d’industrie (chimiche, meccaniche, tessili, ecc.), 
che a parte l’enorme importanza che hanno per 
il paese possono sostituire ai vantaggi, proporzio­
nalmente minori offerti dall’esportazione dei loro 
prodotti al bilancio economico della nazione, 
quelli derivanti dalla massa delle' esportazioni.’
Siamo perciò convinti della necessità di fa­
vorii e per quanto possibile la produzione e l’e­
sportazione di queste grandi industrie, anche 
quando i loro articoli presentino una prevalenza 
del valore del materiale straniero nel costo com­
plessivo. Tuttavia riteniamo che potrebbe gio­
vare all’Italia di disciplinare pure certe indù-1 
strie, quantunque meno importanti, ma per le 
quali, avendo il materiale straniero poca in­
fluenza sul costo finale dell’articolo di fronte 
alla lavorazione, un’esportazione più sviluppa­
ta darebbe, se non in cifre assolute almeno rela­
tivamente, negli ottimi risultati al Paese
Parlando di tali industrie in un paese come 
d nostro in cui l’indole artistica della popola­
zione e molto sviluppata, - — 
pensare che un grande slancio potrebbe 
dato alla produzione e relativa ia ' 
articoli artistici, decorativi e di lusso - 
è
fi­
vien fatto subito di
----- : venir 
esportazione di 
per la
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produzione dei quali nella popolazione italiana 
non mancano ideatori geniali e manodopera fa­
cilmente addestrabile. Così per esempio ancora 
nel 1913 s’importavano in Italia per quasi 3 mi­
lioni di lire italiane di pizzi di cotone mentre 
si esportavano appena per poco più di 700 000 
lire. (Confortante è invece l’esportazione di pizzi 
e tulli di lino pei’ oltre 3 milioni 250 000 lire 
nel 1913 contro appena lire 327 500 d’importa­
zione.) Sempre nel 1913 s’importavano per quasi 
8 milioni di lire di tessuti e tulli ricamati in 
cotone e se ne esportavano invece per appena 
1 milione e 250 000 lire; ora quando di fronte 
a queste cifre si pensa che la Svizzera negli' 
ultimi anni prima della guerra ha esportato in 
media per oltre 200 milioni di franchi all’anno 
di ricami s’impone la domanda se alla nostra 
produzione non potesse venir dato un maggio­
re impulso in modo da coprire non solo il con­
sumo nazionale ma da poter altresì esercitare 
una importante esportazione. Certo non manca­
no in Italia i modelli dell’arte squisita di nu­
merose scuole di vecchia tradizione, modelli che 
anche nella produzione meccanica a buon mer­
cato potrebbero dare una speciale impronta d’ar­
te e di finezza alla produzione italiana in modo 
da farla competere vantaggiosamente colle pro­
duzioni già da tempo avviate di altre nazioni.
Nel 1913 s’importarono in Italia per oltre 
10 milioni e 500 000 lire di lavori e gioielli d’ar- 
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gente contro un’esportazione di poco più di 2 mi­
lioni, e si importarono per quasi 23 milioni e 
750 000 lire di lavori e gioielli d’oro contro una 
esportazione di meno di 3 milioni di lire. Ld 
anche qui ci vien fatto di domandare se colle 
nobili tradizioni dei celebri cesellatori antichi, 
la cui fama vive ancora in tutto il mondo e le 
cui opere ornano ancor oggi chiese e musei no­
stri e stranieri, l’Italia non potrebbe, ispirandosi 
a tale arte, sviluppare un’industria moderna, 
che sollevandoci dal tributo all’estero riuscisse, 
per di più ad esportare i suoi prodotti.
È noto lo sviluppo preso in Germania dalla 
industria dei balocchi, la quale esportava negli 
ultimi anni prima della guerra in inedia per 
oltre 100 milioni di marchi all’anno. Di fronte 
a questa cifra l’Italia ha avuto nel 1913 un’im­
portazione di oltre 2 milioni di lire di balocchi 
e un’esportazione di neanche 50 000 lire. Recen­
temente svariate iniziative sono sorte in Italia 
per la produzione di balocchi, e sarebbe oltre­
modo desiderabile che. inspirandosi anche in 
questo caso al gusto artistico italiano, si venis­
se ad attuare un’organizzazione della produzio­
ne. Coordinando lo sforzo di imprese razional­
mente organizzate sopra il principio della di­
visione del lavoro e della produzione in serie, si 
potrebbe non solo abituare gli italiani fin dal- 
1 infanzia a preferire il prodotto nazionale, ma 
altresì col balocco artistico italiano concorrere 
su mercati esteri.
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Un industria che pure ha attinenza coll’arte e 
che ha raggiunto già una notevole importanza 
in Italia è quella delle filmi cinematografiche 
impressionate. Nel 1913 s’importarono pellicole 
sensibili ed impressionate per quasi 17 milioni 
di lire e se ne esportarono per oltre 15 milioni e 
500 000 lire. La cifra d’importazione riguarda 
specialmente pellicole sensibili, quella dell’e­
sportazione pellicole impressionate. È questa una 
delle esportazioni in cui maggiormente chiaro 
e 1 elemento dell importanza della lavorazione 
e della composizione artistica incorporate nel 
valore dell’articolo esportato, di fronte al valore 
dèlia materia prima importata. Lo sviluppo per­
ciò di questa industria e della sua esportazione 
è di grande importanza per il bilancio econo­
mico del paese.
Abbiamo così citato alcune industrie che giu­
stificano il valore dei loro prodotti specialmente 
data la composizione artistica dei medesimi, e 
molte altre si potrebbero certamente ancora cita­
re se continuassimo la nostra analisi: per esem­
pio l’industria dei mobili di legni pregiati, quel­
la delle riproduzioni artistiche e via di seguito; 
vedremo ora invece di alcune industrie i cui 
articoli hanno specialmente il pregio della com­
plessa accurata lavorazione che li ha prodotti 
e che per questo esercitano coll’esportazione la 
più volte citata benefica azione sul bilancio 
economico del paese.
Mann. Problemi dell'esportazione. 2
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In questa categoria citeremo fra altre l’in­
dustria degli orologi. In Italia s’importarono nel 
1913 per oltre 11 milioni 500 000 lire di oro­
logi da tasca e per quasi 5 milioni 250 000 
lire di fornimenti d’orologeria, contro una ri­
spettiva esportazione di neanche 200 000 lire 
di orologi da tasca e di 64 000 lire di forni­
menti. In Isvizzera, seguendo l’esempio di più 
recenti creazioni americane, l’industria degli oro­
logi si è andata sempre più trasformando da 
industria domestica con piccoli, impianti, in 
grande industria, e negli ultimi anni prima del­
la guerra la produzione annua si aggirava sui 
180 milioni di franchi con un’esportazione di 
oltre 170 milioni all’anno diretta verso tutti i 
paesi del mondo.
Non vi sarebbe campo per l’Italia a svilup­
pare questa industria?
Un altro ramo d’industrie in cui l’elemento 
della lavorazione ha grande prevalenza sul va­
lore finale degli articoli prodotti è quello delle 
industrie degli strumenti scientifici (di ottica, 
di calcolo, eoe.).
Nel 1913 fu importato complessivamente di 
questi articoli per oltre 75 milioni e 500 000 
Ime contro poco più di 16 milioni d’esporta­
zione. Scrive il Lanino:1)
/
0 Ing. Pietro Lanino, La nuova Italia industriale. Ed 
“L’Italiana,, di Roma, 1916-1917.
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«È tutto un larghissimo campo di produzione di 
«meccanica final e di organizzazione eminentemente 
«scientifica, dal quale, salvo qualche lodevole ecce- 
« zione, noi ci teniamo troppo ed ingiustificatamente ap- 
« partati ; mentre invece possederemmo attitudini mentali 
«e di lavoro particolarmente consone a tale industria.»
L’esclusione dai mercati italiani, durante la 
guerra, della Germania, nostra principale for­
nitrice, ha determinato un maggiore sviluppo 
di questa importante industria; sarebbe oppor­
tuno però che ogni sforzo venisse fatto per mag­
giori progressi, e in Italia e all’estero non man­
cherebbero gli sbocchi per una aumentata pro­
duzione, con rilevante beneficio del Paese.
Speciale menzione meritano pure le indu­
strie degli strumenti musicali. Se ne importa­
rono nel 1913 complessivamente per quasi 4 mi­
lioni e 750 000 lire e se ne esportarono per 
quasi 3 milioni e 750 000 lire. Se l’esportazione 
che si fa di strumenti a corda (esclusi i piano­
forti) è abbastanza notevole, tuttavia essa sa­
rebbe suscettibile d’incremento, e d’altronde 
sarebbe interessante poter coprire la richiesta 
nazionale di pianoforti (1913: importazione 
lire 3 775 600, esportazione lire 250 900), e riu­
scire pure a esportarne verso qualche mercato 
in misura maggiore di quanto sia avvenuto pri­
ma della guerra.
Un’industria che prima della guerra aveva 
coll’estero un mediocre movimento, e ciò uni­
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camente per l’importazione, è. quella di fucili, 
rivoltelle, pistole, che potrebbe invece assurgere 
a notevole importanza quando aumentandone la 
produzione si potesse concorrere con altre na­
zioni alla fornitura di alcuni mercati d’oltre- 
mare.'Nel 1913 s’importarono in Italia comples­
sivamente per oltre 3 milioni di lire di questi 
articoli esportandone- per la cifra trascurabile 
di lire 31 000.
Anche di queste industrie colla caratteristica 
della complessa lavorazione dei prodotti di fron­
te al costo totale, altre ve ne sono che si potreb­
bero sviluppare per il fabbisogno nazionale e 
•per l’esportazione, ma per chiudere questo ar­
gomento rileveremo per ultimo che nella catego­
ria d’articoli che proporzionalmente offrono col­
l’esportazione speciali benefici all’economia na­
zionale si devono pure comprendere quegli ar­
ticoli che, pur possedendo solo un basso valore 
intrinseco di materia e di lavorazione, hanno 
invece un alto valore di vendita derivante dalla 
rinomanza della loro marca.
E qui per l’argomento da noi studiato possono 
avere una notevole importanza all’esportazione 
le specialità farmaceutiche e di profumeria, le 
quali appoggiate da un’abile propaganda rag­
giungono sovente delle forti cifre di vendita.
Organismi e metodi dell’esportazione
II.
Organismi e metodi dell’esportazione
Lei vendita, all estero richiede un complesso 
di cognizioni e di condizioni molto più compli­
cato di quanto occorra per vendere nel proprio 
paese. Ogni regione, ogni mercato ha usanze 
differenti, gusti suoi particolari, esigenze spe­
ciali di cui l’esportatore deve tenere stretto conto 
per poter esitare le sue merci. Di conseguenza 
le industrie che vogliono esportare i loro pro­
dotti devono appoggiarsi a degli organi che 
siano in grado di renderle perfettamente edotte 
delle condizioni dei vari mercati e di tenersi 
su questi mercati in stretto contatto colla clien­
tela.
Per raggiungere questi requisiti le industrie 
sono ricorse a vari metodi e organismi che pos­
siamo classificare in individuali e collettivi a 
seconda che riguardino gli interessi di una ditta 
— o anche di più ditte, come nel caso del rap­
presentante, ma indipendentemente l’una dal­
l’altra — oppure quelli collettivi di diverse ditte 
riunite per raggiungere il fine comune dell’e­
sportazione in determinati paesi.
22 PROBLEMI E TECNICA DELL’ESPORTAZIONE
Alla prima categoria appartengono: il metodo 
di vendita all’estero a mezzo viaggiatori e cor­
rispondenti, le filiali, i rappresentanti e le case 
commerciali d’esportazione o come più comune­
mente si chiamano le case commissionarie d’e­
sportazione.
Alla seconda categoria appartengono: le rap­
presentanze collettive, le filiali collettive o sin­
dacati d’importazione, i consorzi d’esportazione 
e così pure i sindacati e cartelli industriali.
Naturalmente questi vari sistemi di vendita 
all estero spesso non possono venir tenuti così 
distinti ma si confondono tra loro; così pei’ 
esempio non è raro il caso di ditte che, pur 
avendo una filiale in un determinato mercato, 
fanno visitare di quando in quando la clientela 
da un viaggiatore. Tanto meno poi sarebbe da 
supporre che le industrie seguano nella loro or­
ganizzazione di vendita all’estero l’uno o l’altro 
dei metodi classificati, chè invece spesso in diffe­
renti mercati seguono metodo diverso in modo 
che la loro organizzazione di vendita può pre­
sentare anche tutti i vari metodi.
La vendita all’estero solo a mezzo della corri­
spondenza, meno in casi speciali, è difficilmente 
attuabile, specialmente in paesi lontani. I com­
pratori sono abituati a ricevere in casa la vi­
sita dei loro fornitori e ad ottenere schiarimenti 
e consigli, per cui è necessario che le trattative 
fatte per corrispondenza siano appoggiate da
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’Isite del maggiori. Q„esti Ksendo 
sari del a dilla esportatrice, conoscono perfetta 
niente gb artìcoli che rendono e sono perciò in 
grado <U dare a. clienti tutte le informaelonl ri 
chieste. Con requemi viaggi e con una razionale 
chnsiono delle zone fra 1 diversi viaggiatori della 
stessa ditta, in modo che la zona possa essere 
rapidamente percorsa, si può ottenere un Ire 
quelite contatto coi clienti. Quando però si tratti 
eh attività da svolgere in paesi lontani la cosa 
cambia aspetto, poiché normalmente non po 
tendo convenire di tenere molti viaggiatori, le 
zone saranno assai vaste e molto ridotta quindi 
la frequenza delle visite agli stessi mercati. Av­
verrà perciò che fra una visita e l’altra il cliente 
verrà sollecitato ¡da altri fornitori più insistenti 
e talvolta si lascierà convincere e passerà l’or­
dine al concorrente. Comunemente perciò il la­
voro dei viaggiatori della sede centrale di una 
ditta è solo sussidiario e talvolta controllo di 
quello svolto da filiali o rappresentanti, che a 
loro volta possono avere dei propri viaggiatori 
nella zona di loro azione.
Sovente, specialmente nei mercati lontani dalla 
sede o da qualche filiale della casa esportatrice, 
è necessario che i viaggiatori, sia per la loro 
conoscenza tecnica degli articoli trattati, sia per 
i cam,¡pioni che portano con loro, sia per il man­
dato ricevuto dalla ditta che li impiega, oltre 
essere in grado di trattare efficientemente gli 
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affari coi clienti, sappiano al caso dare dei 
consigli tecnici, far vedere il funzionamento di 
una macchina, idi uno strumento, di un con­
gegno, dirigere il montaggio o la riparazione, 
rendersi conto delle esigenze per consigliare 
un tipo piuttosto che un altro. Il viaggiatore deve 
essere perseverante nei suoi sforzi di conquistare 
il cliente e deve avere l’abilità di presentare 
gli articoli che vende in modo da indurre a un 
alto valutamento l’eventuale compratore. E no­
torio, e i consoli italiani, inglesi, francesi, belgi 
lo hanno continuamente segnalato nelle loro re­
lazioni commerciali, - come la Germania prima 
della guerra invadeva ogni mercato col suo po­
deroso esercito di viaggiatori di commercio:
Nel 1895 su 4469 viaggiatori di commercio che ave­
vano visitato durante l’anno la Svizzera, 3309 erano 
tedeschi ; nel 1901 su 5785 erano tedeschi 3973. Nel 
1913 in Danimarca su 1320 viaggiatori di commercio 
876 erano tedeschi.
Nei paesi del Levante i viaggiatori tedeschi costi­
tuiscono il 35 per cento del totale dei viaggiatori che 
in media percorrevano il paese annualmente prima 
della guerra, il 28 per cento erano austriaci, 17 per 
cento italiani, 10 per cento inglesi, 3 per cento fran­
cesi. 1)
La /zVmZe, quando è bene organizzata, costi­
tuisce certamente uno dei migliori metodi per
1) Ajjolphe Landby, Notre commerce d’exportation avant, 
pendant et apres la guerre. Paris, 1916 
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lavorare sopra un determinato mercato. La di­
rezione della filiale viene solitamente affidata 
a personali di fiducia che abbiano fatto un 
profondo tirocinio nella sede centrale della ditta 
o presso qualche altra filiale, in modo che pos­
siedono una perfetta conoscenza degli articoli 
trattati e dei metodi seguiti dalla ditta. La fi­
liale tenendosi in istretto contatto coi clienti può 
informare continuamente la sede sia della loro 
situazione commerciale sia di ogni possibilità 
di affari. Alla filiale potranno venire appoggiate 
tutte le spedizioni per i clienti della zona e 
presso di essa potranno venir fatti pure i relativi 
pagamenti senza bisogno perciò di ricorrere a 
delle banche. Data la conoscenza degli articoli 
trattati e elei metodi, da parte dei personali di­
rettivi della filiale, a questa potrà essere la­
sciata una certa libertà nella trattazione degli 
affari, che ne faciliterà la conclusione. Presso 
la filiale oltre a complete mostre campionarie 
degli articoli trattati potranno venir istituiti dei 
depositi di merci che permetteranno delle ra­
pide consegne, ai clienti. Poiché però il mante­
nimento di una filiale all’estero è molto oneroso, 
l’istituzione di una filiale non può essere conve­
niente (salvo in casi particolari, per esempio 
quando lo scopo è di fare della propaganda in 
un determinato mercato) che se la ditta espor­
tatrice ha o spera di creare una forte corrente 
di affari in una determinata zona, chè altri­
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menti gli affari non compenserebbero le spese. 
Ed è perciò che necessariamente ogni ditta non 
può creare che un determinato numero di fi­
liali in certi mercati mentre in altri deve ricor­
rere ad altri metodi. Anche in questo campo 
la Germania aveva agito con larghezza e, ac­
canto alle filiali di vecchie case inglesi e anche 
dove queste non esistevano, dapertutto sorgeva 
prima della guerra un’infinità di filiali di case 
commerciali e industriali tedesche che eserci­
tavano una potente, sistematica, continua pene- 
trazione economica nei paesi ove svolgevano la 
loro attività.
Una forma molto comunemente usata nella 
vendita all estero; è quella a mezzo di rappre­
sentanti o di agenti stabiliti nei mercati d’oltre­
mare. È una forma che, non esigendo spese di 
impianto nè d esercizio, poiché al rappresentante 
od agente si corrisponde solamente una provvi­
gione e il rimborso delle spese postali e tele­
grafiche, è in senso assoluto poco costosa, ma 
che presentando gravi difetti per lo sfruttamento 
insufficiente delle possibilità d’affari sui mer­
cati e per i danni che spesso procura, esami­
nata sotto questo punto di vista può divenire 
piu costosa di qualsiasi altra forma.
Il fatto che per la professione di r 
tante o agente non sono generalmente 
capitali, ha determinato l’esistenza 
mercato di un grandissimo numero 
rappresen- 
.2 necessari 
sopra ogni 
di interme-
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diari, e troppo spesso, specialmente su certi mer­
cati (per esempio nel vicino Levante), i molti 
commercianti non riusciti, incompetenti e an­
che disonesti che a tale attività si dedicano, 
hanno procurato una brutta fama a tale cate­
goria, danneggiando anche i rappresentanti abili 
e onesti che vi appartengono, e rendendo perciò 
estremamente difficile e rischiosa la scelta di 
un agente cui affidare la vendita dei propri pro­
dotti. Tuttavia anche indipendentemente da ciò, 
l’attuale comune forma in cui rappresentanti 
ed agenti svolgono solitamente la loro attività 
non può rispondere al desiderio di sfruttare in­
tensamente un determinato mercato. Infatti, data 
la modesta provvigione che forma l’unico lucro 
di questi intermediari, essi sono spinti a cercare 
di riunire il maggior numero possibile di rap­
presentanze e di trattare specialmente quegli af­
fari che si presentano più facili e che costano mi­
nor sacrificio di tempo e dì denaro. E si noti che 
questa tendenza all’accaparramento delle rap­
presentanze è favorita dal fatto che, quando un 
rappresentante si è dimostrato onesto e capace 
e agisce per conto di qualche casa importante, 
riesce con molta facilità ad assicurarsi la rap­
presentanza di altre case, quand’anche queste 
non gli offrano spontaneamente tale incarico. 
Salvo qualche eccezione i rappresentanti dànno 
un carattere personale al loro lavoro e hanno 
una modesta organizzazione, in modo che troppo 
28 PROBLEMI B TECNICA DELL’ESPORTAZIONE
di sovente non sono in grado di sfruttare con 
intensità le vaste zone che hanno riservate. 
Molti rappresentanti sono continuamente in cac­
cia di rappresentanze e quando le ottengono si 
limitano a raccogliere gli ordini che saltuaria­
mente ricevono dai clienti per conto di una o 
dell’altra delle case rappresentate, talvolta an­
che concorrenti fra loro. In tal modo, invece di 
favorire la conclusione degli affari, sono sem­
plici trasmettitori di corrispondenza e son ben 
lungi dal compito che fu loro affidato. Altro di­
fetto molto comune nel rappresentante è quello 
di sentirsi maggiormente legato al cliente che 
gli passa gli ordini non solo pei- una ma per di­
verse delle case rappresentate, che non alla 
rappresentata, e in caso di controversie è per­
ciò maggiormente portato a sostenere il cliente.
Ove perciò si voglia sfruttare intensamente le 
possibilità commerciali di un determinato mer­
cato e si voglia non solo raccogliere gli affari 
più facili ma altresì creare una domanda per i 
propri articoli, farne un’attiva propaganda in 
ogni mercato della zona e compiere una pro­
ficua penetrazione economica, la vendita a mezzo 
i appi esentanti, a meno che non siano espressa- 
mente organizzati con efficienza, non risponde 
alle esigenze. Il ¡moderno rappresentante do­
vrebbe mettersi a disposizione, di poche case e 
ottenendo da queste uno speciale contributo fi­
nanziario, oltre la provvigione sugli affari, do­
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vrebbe organizzarsi in modo da poter curare gli 
affari della zona affidatagli con quella intensità 
e continuità che sono indispensabili nelle re­
lazioni commerciali.
Egli dovrebbe formarsi una profonda com­
petenza degli articoli che tratta, in modo da 
poter dare ampie informazioni ai clienti, e tale 
competenza dovrebbe acquistare preferibilmente 
con un soggiorno nella ditta che dovrà rappre­
sentare. In questo modo da comune rappresen­
tante si trasformerebbe in un effettivo emissario 
delle case rappresentate e potrebbe agire al po­
sto di filiali, là dove ragioni di convenienza ri­
chiedessero una organizzazione meno costosa.
Le molte cognizioni, l’organizzazione, i capi­
tali che sono necessari all’esportazione hanno 
favorito il sorgere di organismi speciali che si 
occupano particolarmente del commercio d’e- 
sportazione che comunemente si chiamano case 
commissionarie d’esportazione, e che più pro­
priamente chiameremo, perchè non lavorano 
solo a commissione per conto di terzi ma an­
che per conto proprio: case commerciali d'espor­
tazione. Queste case hanno solitamente delle 
filiali ed estese relazioni in differenti paesi. Per 
lo più si specializzano limitando la loro esporta­
zione solo verso determinate regioni, più rara­
mente si specializzano negli articoli trattati. 
Così vi sono case commerciali d’esportazione per 
l’America del Sud oppure per l’Estremo Orien­
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te e così di seguito, che trattano i più svariati 
articoli che vengono loro richiesti dai clienti 
d’oltremare. Tali case possono comperare per 
loro conto delle merci che intendono vendere 
all’estero a mezzo Ideile loro filiali e dei loro 
agenti, ma più sovente comperano in base a or­
dinazioni ricevute dai loro clienti d’oltremare. 
In questo caso si rivolgono alle varie industrie 
e passano l’ordine che pagano prontamente per 
contanti o a brevissima scadenza, mentre ven­
gono rimborsati dai loro clienti dopo un ter­
mine solitamente lungo.
Quale corrispettivo dell’esposizione di capi­
tali, del rischio e del lavoro esse richiedono ai 
clienti oltre al rimborso delle spese e degli in­
teressi del capitale anticipato una determinata 
provvigione sull’ammontare della fattura del for­
nitole. questo, quando esiste un accordo fra 
casa esportatrice e cliente estero per cui l’espor­
tatore debba presentare al suo cliente la fattura 
originale del fornitore. Quando invece la casa 
esportatrice vende al suo cliente senza fargli 
conoscere chi fornisce la merce, essa natural­
mente, come un comune commerciante, vende 
ad un prezzo maggiore di quello a cui compera, 
coprendo colla differenza le spese, il rischio 
gli interessi e il beneficio dell’operazione.
Frequente è il caso in cui le case commer­
ciali di esportazione si assicurano determinate 
«esclusive» per la compera in Europa o per la
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vendita nei paesi d’oltremare. Nel primo caso 
cioè esse fanno un accordo col cliente d’oltre­
mare per cui ¡egli si obbliga a fare tutte le sue 
compere in Europa attraverso la casa d’espor­
tazione riconoscendo ad essa una commissione 
per ogni compera; nel secondo caso la casa 
esportatrice assume per conto proprio o quale 
agente tutta o parte della produzione di una de­
terminata industria e si assume di venderla per 
conto proprio o a provvigione in determinati 
paesi d’oltremare nei quali, a sua volta, l’in­
dustria in questione si obbliga di vendere solo 
attraverso la casa commerciale d’esportazione 
colla quale si è accordata.
Dovrà pure venir accennato che sovente le 
case commerciali di esportazione approfittano 
della loro organizzazione anche per importare 
in Europa i prodotti dei paesi d’oltremare ove 
esercitano la loro attività, sviluppando così delle 
relazioni di scambio colle ditte estere, che of­
frono dei notevoli vantaggi e garanzie nelle varie 
contrattazioni.
Le numeróse filiad, gli agenti, i viaggiatori, 
le vaste relazioni di cui solitamente dispongono 
le case commerciali d’esportazione, le quali pos­
sono dedicare a questa organizzazione tutti i 
loro sforzi, le mettono in grado di essere con­
tinuamente informate delle possibilità commer­
ciali e delle esigenze dei mercati ove agiscono, 
e ciò sia in relazione alle varie qualità di merci 
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richieste e al modo in cui devono venir confe­
zionate e imballate, sia in rapporto alle usan­
ze e ai metodi commerciali che devono venir se­
guiti. Esse conoscono profondamente la clientela 
che trattano, ne sanno i punti deboli e le garan­
zie che può offrire, ne possono sfruttare profi­
cuamente i gusti e le esigenze, sanno legarla a 
loro con vincoli resistenti d’interessi e d’affezio­
ne. D’altra parte le case commerciali d’esporta­
zione devono formarsi una profonda competenza 
delle fonti d’acquisto delle merci nazionali ed 
estere che devono esportare. Chiamate a for­
nire ai mercati d’oltremare, ove strenuamente 
si accanisce la concorrenza internazionale, i più 
svariati articoli, esse devono essere perfetta­
mente a giorno dei prezzi, delle qualità, di ogni 
perfezionamento della produzione nazionale éd 
estera, onde saper fare convenientemente le com­
pere necessarie sia per quanto riguarda le qua­
lità tecniche degli articoli sia in relazione ai 
rispettivi prezzi. Un’altra conoscenza è indispen­
sabile alle case commerciali d’esportazione ed 
è quella dei mezzi di trasporto e delle vie di 
comunicazione. Questa conoscenza, che deve 
mettere in grado l’esportatore di scegliere la 
via più conveniente nei rapporti della velocità 
e del costo da far seguire alle merci che spep, 
disce, e di predisporre i documenti, le assicu­
razioni, gli imballaggi, le varie pratiche neces­
sarie a seconda che i mezzi prescelti lo richie­
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dono, abbraccia un campo vastissimo che dalle 
varie linee di navigazione dai porti europei ai- 
paesi d oltremare arriva agli itinerari usuali 
delle carovane nelle più lontane lande.
Se alle conoscenze necessarie finora esposte 
e che possiamo considerare siano più partico­
larmente connesse al commercio d’esportazione, 
aggiungiamo quelle più generali delle leggi, dei 
sistemi monetari, dei sistemi di pesi e di’ mi­
sure, delle organizzazioni bancarie esistenti nei 
varii paesi e che pure sono indispensabili al 
buon andamento delle case commerciali d’espor­
tazione, vediamo che queste devono circondarsi 
di un pei sonale colto, competente, specializzato 
nelle diverse . mansioni, che possa svolgere con 
cognizione di causa il molteplice lavoro che il 
commercio d’esportazione richiede, e risolvere i 
complicati problemi che esso comporta.
Le industrie possono avere dalle case com­
merciali d’esportazione un potente aiuto. In­
fatti, nel mentre sono da esse competentemente 
guidate nella produzione degli articoli destinati 
all’esportazione, sono allo stesso tempo solle­
vate dalle lunghe immobilizzazioni di capitali 
e dai rischi che il commercio d’esportazione 
comporta, poiché le case commerciali d’espor­
tazione trasmettono per loro proprio conto gli 
ordini e pagano prontamente o a breve sca­
denza. Inoltre, data l’organizzazione delle case 
d’esportazione, esse possono garantire alle in-
Mann. Problemi dell’esportazione. 3
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dustrie un esito importante e regolare delle loro 
merci nei mercati d’oltremare. Le industrie ven­
gono perciò notevolmente sollevate dalle preoc­
cupazioni commerciali inerenti al collocamento 
di parte o di tutta la loro produzione, e possono 
quindi dedicarsi con maggiore attività a risolvere 
quei problemi tecnici che migliorano ed aumen­
tano la produzione. E ciò, date le esigenze par­
ticolari della produzione destinata all’esporta­
zione,-è di grandissima importanza.
Ma non basta. Sui mercati d’oltremare, più 
che altrove, gli importatori non sono specializ­
zati e trattano differenti merci o per lo meno 
merci la cui vendita è congiunta alla vendita 
eh altre; così per esempio chi vende legname 
da costruzione vende anche traverse di ferro, 
cemento e mattoni. Ora, data questa varietà di 
articoli trattati, avviene che gli importatori d’ol­
tremare preferiscono trattare con una sola casa 
esportatrice che può loro fornire tutte le merci 
di cui abbisognano, che non doversi rivolgere 
a molte industrie diverse. Ciò facilita il lavoro e 
specialmente gli accordi che devono intervenire 
per le concessioni di credito, per le spedizioni, 
per l’adozione di marche speciali e così via. 
Anche sotto questo aspetto le industrie vengono 
dunque facilitate nel loro lavoro d’esportazione 
dalle case commerciali d’esportazione, e la cosa 
diviene ancora pili evidente se invece che ad 
articoli differenti si pensi ad un determinato 
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articolo che si possa però produrre in svariate 
forme, qualità o dimensioni. In tal caso se l’in­
dustria volesse esportare direttamente dovrebbe 
necessariamente produrre tutti i tipi che si ri­
chiedono in determinati mercati, mentre ven­
dendo a mezzo di una casa di esportazione po­
trà, con notevole vantaggio, specializzare la sua 
produzione a uno o a pochi tipi, che la casa 
d’esportazione potrà vendere sui mercati d’ol­
tremare insieme ad altri tipi dello stesso articolo 
prodotti da altre industrie.
Naturalmente anche .le case commerciali di 
esportazione hanno i loro difetti e hanno su­
scitato perciò delle critiche. Così per esempio 
si lamenta che le case d’esportazione non si ri­
volgono solo all’industria nazionale ma anche a 
quella estera. Ora a parte il fatto che, se fra 
case esportatrici e industria nazionale esiste una 
attiva collaborazione e le case esportatrici siano 
organizzate con spirito patriottico, l’indùstria 
nazionale può venire fortemente favorita — ciò 
che le case esportatrici di Londra, di Parigi, 
d’Amburgo, di Brema, di Berlino hanno chia­
ramente dimostrato — a parte ciò dunque non si 
vede quale danno ne derivi al paese esporta­
tore se su mercati d’oltremare, ove determinati 
articoli dell’industria nazionale non possono 
competere con quelli della concorrenza stra­
niera, una casa nazionale vende invece questi 
articoli comperati all’estero. Ciò non fa che far 
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entrare in paese benefici realizzati in questi 
affari dalla casa esportatrice e l’industria non 
ne ha alcun danno, poiché tanto non sarebbe 
riuscita lo stesso a vendere là dove viene prefe­
rito altro prodotto. Certo che, perchè ciò sia 
vero, è necessario che le case commerciali di 
esportazione possano sentire il loro dovere pa­
triottico di favorire l’industria nazionale e di 
fare un’attiva propaganda dei suoi prodotti, e 
ciò dipende specialmente dal buon accordo, dalla 
collaborazione fra industriali ed esportatori.
Un’altra accusa che si muove alle case com­
merciali d’esportazione è quella che esse ven­
dendo all’estero fanno sparire ogni traccia del­
l’origine della merce, e perciò non fanno pro­
paganda per l’industria che l’articolo esportato 
ha prodotto. Ma anche la ragione di tale lamen­
tela è facilmente removibile se intervengono ac­
cordi di esclusive o altri fra industriali éd espor­
tatori, per cui questi potranno senza ledere i 
propri interessi, anzi con notevole vantaggio, 
vendere i prodotti di determinate industrie fa­
cendo larga propaganda del nome e delle mar­
che di queste.
Da quanto è stato esposto è evidente che, ove 
le case commerciali d’esportazione sieno bene 
organizzate, possono rendere degli ottimi ser­
vigi al loro paese. Esse possono erigersi nei 
paesi lontani a sostenitrici dell’importanza del 
loro paese, possono diffondere ovunque il nome 
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e la rinomanza delle industrie nazionali e strin­
gere dei vincoli d’inte'ressi e d’amicizia fra il 
paese esportatore e quelli d’oltremare.
È naturale perciò che nei paesi esportatori 
più progrediti siano fiorite di queste case e 
abbiano talvolta assunto grandissima importanza 
in patria e all’estero. Così in Inghilterra e in 
Germania tali case sono numerosissime e spe­
cialmente durante la guerra ne sorsero e si svi­
lupparono moltissime anche agli Stati Uniti.
In Italia finora esistono poche case commer­
ciali d’esportazione di qualche importanza, e 
la loro organizzazione in paese e all’estero non 
può competere con quella delle grandi case in­
glesi, americane, tedesche. È avvenuto perciò 
disgraziatamente che molte case industriali ven­
dessero in paesi d’oltremare a mezzo di case 
esportatrici straniere, ed è così che molte case 
tedesche hanno per anni fatto passare per te­
desche merci che comperavano in Italia. Ciò è 
grave, perchè dimostra che l’industrie che hanno 
prodotto tali merci erano all’altezza di competere 
colla concorrenza straniera nella fornitura dei 
mercati esteri, mentre difettava l’organizzazione 
del commercio d’esportazione.
La necessità che le case commerciali d’espor­
tazione hanno di tenersi a contatto con molte 
industrie e di interpellarle regolarmente per i 
loro acquisti ha fatto sorgere un intermediario: 
Vagente d’esportazione, il quale si intromette fra 
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i due contraenti, la casa d’esportazione e l’in­
dustria, e ne promuove gli affari. Questi agenti 
risiedono specialmente nei grandi porti d’espor­
tazione e in genere nei centri ove esistono molte 
case commerciali d’esportazione; essi sono rap­
presentanti o agenti Idi diverse industrie del 
paese ed anche estere e sovente tengono nei loro 
uffici una mostra campionaria ove sono esposti 
tutti gli articoli prodotti dalle industrie rappre­
sentate. Le case esportatrici possono così facil­
mente e con risparmio di tempo interrogando al­
cuni di questi agenti avere le offerte ed esami­
nare i campioni di diverse industrie e scegliere 
ciò che meglio loro conviene, senza bisogno di 
doversi rivolgere singolarmente alle varie in­
dustrie sparse nel paese e all’estero.
Abbiamo già rilevato come certe industrie 
non hanno convenienza a stabilire delle proprie 
filiali all’estero sia per la loro importanza li­
mitata, sia anche indipendentemente da ciò, per 
le caratteristiche degli articoli che producono, 
per cui, pur essendo importanti, non possono 
avere in determinati mercati un esito abbastanza 
considerevole; oppure la vendita di questi loro 
prodotti è congiunta a quella dei prodotti di 
altre industrie.
■Quelle stesse considerazioni che si sono già 
fatte per il problema della costituzione di pro­
prie filiali all’estero da parte di singole industrie, 
si possono applicare in genere alla vendita all’e­
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stero esercitata direttamente con qualsiasi si­
stema da parte d’industrie che si trovano in 
queste condizioni. Perciò, spinti dal desiderio di 
esportare direttamente senza intermediari, e 
d’altronde impossibilitati in certi casi, pei- le 
citate considerazioni, ad agire da soli, gli indu­
striali hanno studiato e creato delle forme com­
plesse di vendita collettiva all’estero, che hanno 
lo scopo di conciliare le varie esigenze.
Per esempio un’industria che non abbia con­
venienza a sopportare da sola la spesa di un 
viaggiatore da inviare in lontane regioni può ac­
cordarsi con altre industrie per nominare un 
viaggiatore collettivo. Questi potrà perciò viag­
giare per fare propaganda e assumere ordini 
per conto eli più ditte e fra queste verrà diviso 
l’onere derivante da - tali viaggi.
La rappresentanza collettiva, come, il nome 
stesso lo indica, è un accordo per cui determi­
nate industrie affidano collettivamente ad una 
stessa persona l’incarico di rappresentarle in un 
determinato mercato estero. È la forma meno 
comune poiché solitamente i rappresentanti ven­
gono a riunire ognuno nella propria persona 
gli interessi di diverse ditte senza che fra di esse 
intervenga alcun accordo. Certo un accordo pre­
ventivo può avere degli utili effetti, poiché po­
trebbe per esempio legare il rappresentante ad 
occuparsi esclusivamente del gruppo d’industrie 
che si sono riunite, e queste d’altronde potreb­
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bero studiare di riunirsi ili un aggruppamento 
tale per cui non solo non vi fosse concorrenza 
fra di loro, ina gli articoli da esse prodotti ve­
nissero altresì a determinare quella vendita di 
tipi, qualità e articoli complementari che ab­
biamo visto essere sovente indispensabile nel 
commercio d’esportazione.
Una forma simile alla precedente è quella 
di un accordo fra diverse industrie per costi­
tuire sopra un mercato estero una filiale collet­
tiva o, come più comunemente si chiama, un sin­
dacato d'importazione. In questo caso le varie 
industrie si dividono fra loro le spese d’ammini­
strazione e di propaganda che una tale istitu­
zione comporta e possono raggiungere quei van­
taggi cui abbiamo accennato nel caso della rap­
presentanza collettiva, coll’aggiunta di quelli de­
rivanti dal possedere con una spesa suddivisa 
fra più partecipanti in confronto di un rappre­
sentante una propria organizzazione di vendita 
in un determinato mercato estero.
Il consorzio d’esportazione è l’istituzione col­
lettiva corrispondente alla casa commerciale di 
esportazione, anzi non è altro che una casa 
commerciale d’esportazione creata da diverse 
industrie per vendere all’estero i propri pro­
dotti. Dato il suo carattere il consorzio d’espor­
tazione vende solamente i prodotti delle indu­
strie consorziate ed esclude perciò ogni con­
correnza nell’ambito della sua attività, inoltre 
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nell’interesse delle industrie consorziate fa un’at­
tiva propaganda del nome e delle marche degli 
articoli esportati.
Nelle forme di vendita collettiva cui finora ab­
biamo accennato era supposto che le varie in­
dustrie che fra loro si riunivano per l’esporta­
zione dei loro prodotti fossero industrie non con­
correnti fra di loro. Dobbiamo per ultimo far 
rilevare che anche i sindacati (trust) e i cartelli 
che si costituiscono fra industrie concorrenti ap­
partenenti allo stesso ramo allo1 scopo di discipli­
nare la produzione e la vendita dei loro prodotti 
si preoccupano molto’ spesso’ pure dell’esporta­
zione quand’anche questo non sia lo scopo prin­
cipale per cui sono sorti. Coinè tali i sindacati 
e i cartelli rientrano’ pure in quei sistemi di 
vendita collettiva all’estero che in questo capi­
tolo abbiamo descritto.
Così in Germania sono precipuamente i sin­
dacati e i cartelli che hanno seguito nelle espor­
tazioni quella politica per cui i prodotti ve­
nivano venduti all’estero a prezzi inferiori che 
in paese, e che è stata nominata: dumping.
Terminata così l’esposizione dei metodi che 
solitamente vengono seguiti nel commercio di 
esportazione per la vendita delle merci, sorge 
spontaneo il problema di vedere quali di questi 
metodi siano preferibili; ed è ciò cui desideria­
mo accennare, tenendo particolarmente presenti 
le condizioni nelle quali si è svolta finora e si 
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dovrebbe svolgere in avvenire una più attiva 
esportazione italiana.
In Italia, lo ripetiamo, l’esportazione d’oltre­
mare non è stata fatta finora abbastanza siste­
maticamente. In molte industrie essa non è stata 
che un fenomeno saltuario; si è esportato solo 
perchè per ragioni varie in determinati periodi 
è diminuito il consumo in paese, oppure perchè 
all’estero si sono offerte delle speciali occasioni 
di collocamento proficuo. Altre volte, come già 
abbiamo visto, si esportava a mezzo di case 
esportatrici estere le quali snazionalizzavano i 
nostri prodotti e comperavano da noi special- 
mente sfruttando i momenti di Crisi delle indu­
strie. Altre volte ancora l’esportazione avveniva 
disordinatamente in tutte le direzioni, senza suf­
ficiente conoscenza dei mercati, basandosi sulle 
informazioni di agenti e rappresentanti incom­
petenti o peggio ancora disonesti, spedendo ad 
intermediari in conto commissione merci che re­
stavano invendute e che si liquidavano solo con 
forti perdite, sotto lo spauracchio del deteriora­
mento e delle ingenti spese di sosta. E tutto que­
sto avveniva mentre contemporaneamente alcune 
case italiane industriali e commerciali dimostra­
vano chiaramente quali -ottimi frutti si potevano 
ottenere da un esportazione d’oltremare bene or­
ganizzata. Intendiamo alludere a quelle case in­
traprendenti che specialmente nell’America del 
Sud sono riuscite ad acquistarsi un nome che
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onora l’Italia. L’opera loro però è ben più mo­
desta di quella che commercio e’industria ita­
liana avrebbero potuto svolgere nel loro com­
plesso nei paesi d’oltremare, e bisogna evitare 
che l’impreparazione continui a limitare la no­
stra attività in tale campo. :
L’industria italiana durante la guerra ha fatto 
enormi progrèssi, e ciò si può affermare quan­
d’anche tali progressi siano stati facilitati dalla 
mancanza di concorrenza congiunta alla aumen­
tata i ichiesta, poiché in contrapposto il lavoro 
si è svolto in condizioni tali di approvvigiona­
mento di materia prime e di consumo, di tra­
sporto e di manodopera, che certamente fanno 
molto diminuire gli effetti dei due favorevoli 
elementi sopracitati.
In un prossimo capitolo- vedremo che, se l’in­
dustria ha progredito, tuttavia molti altri re­
quisiti dovrà rivestire la produzione per compe­
tere nell’esportazione d’oltremare. Ma ammesso 
che dopo il recente sviluppo l’industria riesca 
a produrre secondo le esigenze dell’esportazione 
d’oltremare, sorge spontanea la domanda: A 
questo progredire dell’industria italiana hanno 
corrisposto un’ analoga riorganizzazione e un 
analogo progresso del commercio italiano?
Limitando l’indagine al solo campo del com­
mercio d’esportazione d’oltremare la risposta 
non può essere che negativa. È vero che la 
grande richiesta di merci in paese e i divieti 
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d’esportazione non potevano che sfavorevolmente 
influire sul commercio d’esportazione e su im­
mediate iniziative pratiche; tuttavia anche nel 
solo campo della preparazione per il dopo 
guerra il problema commerciale è rimasto più 
indietro di quello industriale per quanto i due 
problemi siano congiunti.
Una migliore organizzazione del grande com­
mercio è intimamente legata ad una maggiore 
importanza, ad una più alta dignità delle car­
riere commerciali cui deve tendere la società 
moderna; carriere commerciali al cui successo 
oggi contribuiscono potentemente delle solide 
basi di coltura superiore.
Negli ultimi tempi si è dimostrato sempre 
più necessario lo sviluppo di commerci ed in­
dustrie basati su principi scientifici, la forma­
zione tìi commercianti ed industriali che dotati 
di solida cultura superiore possano dirigere la 
vita economica delle nazioni. E se ciò è vero 
in genere per il grande commercio e per la 
grande industria, è tanto più necessario per il 
grande commercio d’esportazione d’oltremare.
Occorrono dunque gli ingegneri, gli agronomi, 
i chimici che alla produzione sappiano dare 
quella perfezione che la metta in grado di com­
petere nella concorrenza internazionale dei mer­
cati d’oltremare; occorrono i commercianti do­
tati di profonda coltura che questa produzione 
sappiano esitare in concorrenza ai fornitori di 
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altre nazioni. Ed è da augurarsi che al pode­
roso sviluppo determinato dalla guerra nelle no­
stre industrie segua,ben presto) uno sviluppo con­
sono di grandi case commerciali razionalmente 
e modernamente organizzate. Perchè l’aumentata 
produzione possa venir collocata in nuovi mer­
cati, perchè le materie prime necessarie alle in­
dustrie possano venire importate nel nostro pae­
se direttamente dai luoghi d’origine, è assoluta- 
mente necessario che accanto alle grandi case 
industriali si sviluppino e sorgano delle grandi 
case commerciali, che possano assumere impor­
tanza mondiale.
E perchè ciò possa avverarsi bisogna che 
come ormai gli industriali migliori sentono il 
bisogno della collaborazione di tecnici, di chimi­
ci, di scienziati per indirizzare su basi scientifi­
che la loro attività — così pure alla vita delle 
grandi case commerciali partecipino largamente 
persone nelle quali abilità ed esperienza siano 
pari alla profonda coltura economica e com­
merciale.
I problemi che si devono risolvere per favori­
re un’esportazione regolare d’oltremare dei nostri 
prodotti sono molteplici, certo però uno dei più 
importanti è quello di organizzare sistematica- 
mente la vendita nei mercati d’oltremare; e dal­
la scelta dei metodi da seguirsi in avvenire potrà 
dipendere la riuscita di questo importante com­
pito che incombe all’Italia per il dopo guerra.
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Le industrie molto forti che producono arti­
coli finiti, la cui vendita non sia intimamente 
congiunta a quella di altri articoli, possono avere 
la convenienza di creare in determinati mercati 
delle proprie filiali di vendita. È senza dubbio 
il metodo per sfruttare più intensamente le ri­
sorse di un mercato, ma come già abbiamo visto 
ciò non è sempre possibile, anzi non può con­
venire che a poche industrie in determinati mer­
cati. Così per esempio le grandi fabbriche ita­
liane d’automobili possono creare in Argentina, 
ove già non lo abbiano, delle proprie filiali, ma 
non possono avere eguale convenienza d’impian- 
tarne nel Siam o in Persia. E ciò che conviene in 
Argentina alle fabbriche d’automobili non può 
convenire invece a molte altre industrie anche 
se egualmente importanti. Nella massima parte 
dei casi è necessario perciò che le industrie ri­
corrano a qualche altro dei metodi che abbiamo 
descritto.
Trattandosi d’incrementare un commercio 
riorganizzandolo, consolidandone le basi, si po­
trebbe essere tentati a seguire quella corrente 
che, per render le industrie sempre più agguer­
rite nella lotta della concorrenza, tende ad eli­
minare per quanto possibile l’opera degli inter­
mediari, per diminuirle il costo delle merci ed 
avere un maggior margine a disposizione delle 
industrie. E perciò ove uno sfruttamento diretto 
dei mercati esteri a mezzo di proprie filiali non 
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fosse possibile, le industrie, qualora dovessero 
seguire questa tendenza, dovrebbero per l’espor­
tazione d’oltremare usare quei metodi di ven­
dita che abbiamo chiamato collettivi. Dobbiamo 
però far rilevare che tutti questi metodi collet­
tivi, siano essi i sindacati d’importazione o le 
rappresentanze collettive, i consorzi d’esporta­
zione o i sindacati e cartelli industriali, sono im­
prontati alla più rigida disciplina dei parteci­
panti, al sacrificio dell’iniziativa individuale di 
fronte all’interesse collettivo, alla rinuncia del­
l’indipendenza individuale di fronte alle esi­
genze ¡di un’organizzazione retta da norme se­
vere, precise, invadenti. Ora se simili istitu­
zioni possono funzionare con successo' nei paesi 
Anglo-Sassoni, e meglio ancora in Germania 
ove lo spirito d’associazione, l’iniziativa collet­
tiva, il criterio dell’organizzazione sono innati 
in ogni individuoi e presiedono ad ogni manife­
stazione della vita sociale ed economica, temia­
mo che essi, non conformi al carattere indipen­
dente degli italiani, non potrebbero da noi dare 
eguali risultati. E quand’anche diverse indu­
strie riuscissero ad accordarsi sotto una forma 
o l’altra per l’esportazione collettiva diretta per 
proprio conto nei paesi d’oltremare, temiamo 
che l’organismo che sorgerebbe da tale accor­
do, per la necessità dei controlli sulle industrie 
associate, sarebbe pervaso da uno spirito di 
burocrazia, che da un lato toglierebbe quell’a­
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dattabilità, quell’elasticità, quella prontezza da- 
diffiderebbe delle spese tali che annullerebbero 
se non tutto, buona parte del benefìcio derivante 
daXn?amo“ itrctò che alle industrie italiane 
convenga maggiormente, salvo in oasi parlico- 
Z ricorrere al metodi individuai, di vendi! 
n,er l’esportazione d’oltremare e se, dove non 
conviene la creazione di proprie filia 1, coi ìap 
presentanti competenti e bene organizzati po­
tranno rendere in qualche mercato dei buoni 
servigi, è certo che delle case commerciali di 
esportazione organizzate in Italia su solide basi, 
ad imitazione di quelle esistenti in altri paesi, 
potrebbero assumere un’enorme importanza nel­
la sistemazione e nello sviluppo del nostro com­
mercio d’oltremare nel dopo guerra. Ad esse po­
trebbe spettare il compito di coordinare gli sforzi 
delle nostre industrie, ad esse quello di esercitare 
un’attiva, patriottica penetrazione dei prodotti 
italiani à preferenza di quelli esteri nei paesi 
d’oltremare.
Le industrie italiane, affidando a delle cas 
italiane d’esportazione la vendita dei loro P™' 
dotti nei mercati d’oltremare, potrebbero dedi­
carsi con maggiore attività al miglioramento 
della produzione. Potrebbero impiegare tutti i 
loro coitali per le loro esigenze tecniche e per 
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migliorare le condizioni di vendita in patria pol­
che la casa commerciale d’esportazione pUhe 
rebbe come un comune cliente italiano ed espor­
rebbe lei 1 capitali necessari ai lunghi fidi che si 
devono concedere nel commercio d’esportazione 
d oltremare. Accordandosi cogli esportatori gii 
industriali potrebbero ottenere che i loro pro­
dotti venissero venduti nei paesi d’oltremare 
colla loro marca originale e che venisse fatta 
di questa un’attiva propaganda. Insomma, senza 
più oltre ripeterci, gli industriali italiani da una 
stretta collaborazione con delle case commer­
ciali d esportazione italiane verrebbero a godere 
di tutti quei vantaggi di cui godono le industrie 
di altri paesi e che prima abbiamo descritti.
È necessario perciò che le case commerciali 
d’esportazione attualmente esistenti maggiormen­
te si sviluppino, e che altre ne sorgano con 
larghezza di vedute di organizzazione e di ca­
pitali, e che esse vengano bene accolte e favorite 
dagli industriali. Riteniamo fermamente che 
delle case commerciali d’esportazione italiane, 
aventi ognuna come sfera d’azione paesi d’oltre­
mare differenti dall’altra in nitido da dividersi 
il lavoro, che avessero dei personali competenti 
e specializzati nei differenti articoli che dovreb­
bero trattare, potrebbero essere la miglior so­
luzione da dare al problema di riorganizzare la 
vendita nei paesi d’oltremare dei prodotti italiani.
Certo, come abbiamo premesso, non vi può
Mann. Problemi dell’esportazione. 4
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essere una netta divisione nei metodi seguiti 
dalle varie industrie in differenti paesi per la 
vendita all’estero, poiché per lo più vengono 
seguiti contemporaneamente metodi diversi. Così 
non intendiamo affermare ora che la vendita a 
mezzo di case commerciali d espoi tazione debba 
essere l’unico sistema che l’industria italiana 
dovrebbe seguire, ma semplicemente che, te­
nuto conto delle esigenze e delle condizioni del 
nostro paese, il lavoro d’esportazione esercitato 
a mezzo di filiali, rappresentanti o altri metodi 
deve venir integrato affidando un vasto compito 
e forse la maggior parte di tale, lavoro a delle 
case commerciali d’esportazione italiane.
III.
La produzione per l’esportazione
È difficile che un’industria sorga in un de­
terminato paese solamente per esportare i pro­
pri prodotti all’estero; comunemente le indu­
strie sorgono per coprire colla loro produzione 
il fabbisogno del paese e dedicano all’esporta­
zione solo una parte della loro produzione.
Forse in ciò sta il motivo per cui troppe volte 
le industrie non hanno tenuto conto delle dif-
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tei enti esigenze della produzione pel paese e 
di quella destinata all’esportazione, e sono state 
soppiantate da industrie che invece modifica­
vano i loro prodotti a seconda delle esigenze dei 
vari mercati cui questi prodotti erano destinati. 
Evidentemente queste differenze nella produ­
zione sono una gravissima complicazione per 
qualche industi ia, ma d altronde sono indispen­
sabili per competere nei mercati d’oltremare. 
Ogni industria ha la convenienza tecnica ed eco­
nomica di pi odurre solo pochi tipi in grandi 
quantità, e perciò ove siano necessari tipi di­
versi a seconda dei mercati avrà l’opportunità 
di specializzare la sua produzione solo per al­
cuni determinati mercati. Molte volte però tali 
differenti esigenze non richiedono che leggieri 
mutamenti nella finitura degli articoli o anche 
semplicemente nel modo di confezionarli e d’im­
ballar li, e in allora essi sono più facilmente at­
tuabili senza recar danno alla desiderabile limi­
tazione dei tipi che è un canone della produzione 
moderna. Altre volte ancora, può convenire a 
certe industrie eh produrre dei tipi unici per 
tutti i mercati cercando d’imporsi appunto con 
questa caratteristica e appoggiando la propa­
ganda in un determinato paese col successo 
avuto dallo stesso prodotto in altri paesi; tale 
per esempio è il caso di certe specialità farma­
ceutiche. Comunque la produzione eli articoli 
destinati all’esportazione d’oltremare deve essere 
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oggetto di profondi, dettagliati, continuati studi 
sui gusti e sulle esigenze dei differenti mercati.
Le modificazioni che ìa produzione deve so­
vente subire per gli articoli destinati all espor­
tazione d’oltremare possono riferirsi: a) alla 
qualità, al tipo, e alle dimensioni degli articoli 
prodotti; ù) nZ1 prezzo; c) alla confezione e 
all'imballaggio.
Tali modificazioni derivano: l.° da condizioni 
etniche-sociali del paese verso il quale avviene 
l’esportazione; 2.° da condizioni geografiche-fi- 
siche; 3.° da condizioni tecniche-commerciali.
Intendiamo ora dare maggiori particolari di 
questa nostra sistematica divisione, e nel far ciò 
nel corso del presente capitolo riporteremo nu­
merosi fatti tipici che, riferendosi alla nostra 
divisione teorica, dimostrano praticamente quale 
enorme importanza abbia per l’esportazione di 
oltremare una produzione rispondente alle esi­
genze dei vari mercati. Molti di questi fatti sono 
conosciutissimi e sono stati riportati nelle più 
svariate pubblicazioni; riteniamo tuttavia che 
riunirli sistematicamente e ripeterli anche qui 
non potrà che essere di vantaggio per lo studio 
di quella che dovrebbe essere la nostra espor­
tazione d’oltremare nel dopo guerra.
Le condizioni etniche-sociali dei paesi ove si 
vuol dirigere la propria esportazione richiedono 
un profondo studio, come quelle che forse mag­
giormente possono portare delle modificazioni 
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nella produzione industriale in tutte le tre dire­
zioni che prima abbiamo stabilite: qualità tipo 
e dimensioni - prezzo __ confezione e 
lagqio. La coltura di un popolo, le sue caratte­
ristiche fisiche, la sua ricchezza, il suo gusto ar­
tistico, la religione, le credenze e le supersti 
zioni, gli usi e i costumi hanno una decisiva 
influenza sui bisogni di questo popolo e quindi 
sulla preferenza da esso data ai vari prodotti. 
Ma se è.elementare che gli indumenti scelti e 
adoperati dagli europei sono ben differenti da 
quelli usati dai negri e che le fettucce usate 
dagli uomini cinesi per legare il loro codino 
non sono necessarie agli uomini d’altri paesi, 
vi sono invece altre circostanze più complesse 
talvolta anche delle semplici sfumature, che 
determinano uguali divari nel comsumo per co- 
noscei e i quali necessita uno studio più mi­
nuzioso e preciso dei mercati. Qualche esempio 
chiarirà quanto abbiamo affermato:
Alle Isole Trinità gli inglesi fornivano delle calza­
ture ; sembra però che gli indigeni abbiano il piede 
piatto, per cui le forme inglesi non andavamo bene. Oli 
industriali inglesi volevano però nonostante questo 
imporre le loro forme. Vennero i tedeschi e s’affret­
tarono a fabbricare delle calzature conformi alla strut­
tura del piede degli indigeni, e le calzature inglesi 
furono soppiantate.
Una ditta americana era riuscita ad assicurarsi nel- 
l’Olanda la preferenza per i suoi utensili, perchè cu­
rava che i manici dei medesimi fossero più grandi del 
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normale poiché gli operai olandesi hanno delle mani 
molto grandi.
In passato i tessitori tedeschi si erano sostituiti agli 
industriali del Lancashire nella fornitura dei fazzo­
letti rossi da testa alle donne russe e ciò sempli­
cemente perchè i fabbricanti inglesi si rifiutavano d'i 
modificare la loro produzione e il loro macchinario 
per accontentare le donne, russe che volevano dei faz­
zoletti quadrati invece che rettangolari. Gli industriali 
tedeschi che le soddisfecero ebbero subito delle innu­
merevoli importanti ordinazioni.
Oli inglesi volevano fornire nello Stato di Victoria 
dei martelli di una forma che non piaceva ai fale­
gnami. Gli americani ne inviarono fabbricati secondo 
il desiderio di questi falegnami e conquistarono il mer­
cato per questo articolo.
Al 'Marocco le raffinerie di zucchero francesi furono 
soppiantate da quelle tedesche poiché, malgrado l’av­
vertimento del Console francese, continuarono a fornire 
in quel mercato dei pani di zucchero in grandezza nor­
male ; mentre i tedeschi, sapendo che il consumatore 
marocchino che tiene a rompere da1 solo lo zucchero 
avrebbe desiderato dei pani più maineggèvofi e 3i 
iunior prezzo complessivo, avevano ideato di vendere dei 
pani di dimensioni dimezzate di quelli francesi, che an­
darono a ruba.
Quantunque gli inglesi inviassero degli ottimi aghi da 
cucire al Brasile furono sostituiti dai tedeschi, perchè 
questi presentarono i loro aghi in carta di color rosa 
invece del colore nero o grigio usato dagli inglesi, 
colori che non piacevano al consumatore.
Superstizioni e credenze religiose impongono 
esigenze specialissime.
Gli industriali svizzeri di calzature vendevano un 
forte quantitativo di scarpe avendo creato un 'tipo 
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speciale che si toglie e si calzai facilmente, con sod­
disfazione dei musulmani che recandosi quattro o cin­
que volte al giorno nelle moschee sono obbligati ner 
rito a levarsele.
Se l’Italia si ponesse in grado di dare garanzie 
assolute e sicure della purezza dell’olio d’oliva', essa 
potrebbe ad esempio assicurarsi larga parte della som­
ministrazione d’olio alle chiese russe, le quali per 
ragione di rito esigono questa assoluta) purezza del­
l’olio per le luci delle infinite icòne del paese. Queste 
da sole dànno un consumo d’olio quasi equivalente a 
tutta la nostra produzione. 1)
Gli indù hanno per tradizione una speciale cura del 
dito pollice ed evitano in tutti i modi di rovinarselo. 
Perciò quando una casa tedesca lanciò sul mercato un 
tipo di forbici di cui uno dei due anelli era molto più 
largo dell’altro, fece degli importanti affari in questo 
articolo poiché gli indù le preferirono alle altre forbici 
che sciupavano loro il pollice destro. 2)
In una determinata epoca dell’anno gli ebrei polacchi 
fanno larga incetta delle frutta dei cedri del Libanol 
che servono loro nella celebrazione di una festa reli­
giosa. Essi esigono però che il frutto sia perfetto 
e, per esempio, la sola mancanza del gambo lo svaluta 
completamente.
I cinesi hanno la superstizione del verde. Un giorno 
un editore francese ebbe la cattivai idea di spedire in 
Cina un bellissimo ed elegante calendario. L’articolo 
sarebbe senza dubbio piaciuto ma dominando nella 
stampa il color verde tutto l’invio rimase invenduto.
1) Ing. Pietro Lanino. Opera citata.
2) Dalle lezioni di Diritto e Politica coloniale tenute dal 
prof. Enrico Catellani all’università Commerciale Bocconi di 
Milano, 1909-1910.
56 PROBLEMI B TECNICA DELL ESPORTAZIONE
Uno studio accurato richiede la produzione 
anche in relazione alla ricchezza e ai gusti ar­
tistici delle popolazioni dei mercati cui le merci 
sono destinate. Così nel Levante trovano facil­
mente smercio gli articoli scadenti di basso costo 
che in altri mercati troverebbero compratori 
solo in alcune classi più povere.
Certi articoli che per forma, qualità, dimen­
sione e prezzo incontrano il pieno favore presso 
certi popoli, possono sembrare detestabili a certi 
altri.
Le condizioni geografiche-fisiche dei vari mer­
cati possono esigere pure delle modificazioni 
notevoli alla produzione a seconda dei paesi 
cui è destinata. Il clima e la struttura del ter­
reno sono elementi > che a seconda della loro di­
versità determinano bisogni speciali. Gli indu­
menti, gli alimenti, un’infinità d’altri articoli 
variano notevolmente nei climi caldi e nei climi 
freddi. Molti prodotti devono venir modificati 
nella loro composizione per resistere in un clima 
piuttosto che nell’altro e talvolta anche per il 
solo fatto che durante il viaggio dal paese espor­
tatore a quello di consumo devono per esempio 
attraversare l’Equatore. Anche gli imballaggi de­
vono venir curati in modo diverso a seconda 
dei climi e mentre bastano per esempio per certi 
climi delle scatole di cartone, possono occorrere 
in altri climi delle latte, e i sacchi devono venir 
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sostituiti da barili, e le casse semplici da casse 
foderate di zinco e così di seguito.
È ormai proverbiale l’aneddoto di quel tale 
commerciante d’ombrelli che un bel giorno inviò 
un carico d’ombrelli a Lima ove si dice che 
non piove mai: ma anche senza commettere de­
gli errori così gravi, è facile che la trascuranza 
delle differenti esigenze dei mercati provochi 
eguali danni agli esportatori inesperti.
Non 'meno gravi sono i problemi di produ­
zione imposti dalla struttura del terreno.
A seconda che la vita dell’uomo si svolga in 
pianura o in montagna, in terreni coltivati o 
nelle steppe, nei boschi o nei deserti, presso 
fiumi, laghi o mari, sorgono bisogni differenti, 
si creano esigenze diverse. Così delle automobili 
o delle biciclette che sono destinate ad essere 
usate preponderantemente in pianura, avranno 
delle caratteristiche di costruzione ben diffe­
renti da quelle destinate ai paesi montuosi.
Le condizioni tecniche-commerciali sono quel­
le che derivano dalla politica commerciale dei 
sistemi d’acquisto, di vendita, di trasporto vi­
genti sui mercati d’oltremare e che a loro volta 
sono generate dalla tradizione e da quelle con­
dizioni etniche-sociali e geografiche-fisiche cui 
prima abbiamo accennato.
Così per esempio il sistema doganale di un 
paese importatore influisce notevolmente sulla 
preferenza che gli importatori accordano a de­
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terminati tipi di articoli piuttosto che ad altri. 
Infatti se i diritti doganali sono percepiti spe­
cificatamente, i commercianti avranno la con­
venienza d’importare articoli cari, se sono ap­
plicati ad valorem preferiranno gli articoli eco­
nomici, se sono applicati sull’unità di peso vi 
sarà la tendenza a preferire gli articoli leggieri 
di fronte ai pesanti. Così G. De Leener, in una 
sua opera1) segnala il rapporto di un console 
belga il quale faceva rilevare il danno sofferto 
dalle esportazioni di tessuti di cotone del Belgio 
verso la Repubblica Argentina per il fatto che i 
dazi d’entrata essendo applicati sul peso il tes­
suto belga era troppo pesante. E altrettanto av­
veniva colla carta belga che era troppo pesante 
in relazione alla superficie, mentre le carte te­
desche tessendo all’incontrario molto leggiere ave­
vano acquistato una forte clientela.
E segnala ancora il Leener il rapporto di un 
altro console belga che fa rimarcare che, sic­
come le dogane del -Perù applicano i diritti d’en­
trata di diversi articoli sul peso lordo, era di 
somma importanza che l’imballaggio non avesse 
un peso esagerato.
A tale proposito citeremo ancora il fatto che 
le dogane argentine per diversi articoli appli­
cano il dazio sul peso netto compreso la carta,
!) G. De Leener, Ce qui manque au Commerce Belge 
ri’expor tation. Bruxelles e Leipzig. 
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scatole o altro materiale di primo imballo de­
ducendo quindi solo il peso delle casse o del­
l’altro materiale d’imballo esterno. Quando però 
questi articoli sono imballati in casse o barili 
alla rinfusa senza carta, scatole, ecc. la dogana 
considera le casse o barili come primo imballo 
e applica perciò il dazio sul peso complessivo 
senza deduzione alcuna. D’onde l’opportunità in 
molti casi di munire di un effettivo primo im­
ballo la merce, poiché probabilmente più leg­
giero dell’imballaggio esterno.
I Sistemi di pesi e misure vigenti nei vari 
paesi devono pure venir considerati in relazione 
alle modificazioni che possono rendere neces­
sarie alla produzione affinchè sia possibile 
un’esportazione verso questi determinati paesi. 
Così la capacità di certi recipienti, le dimen­
sioni di certi articoli tecnici, anche il sistema 
di confezione degli articoli in scatole e su car­
telle possono notevolmente differire a seconda 
del sistema in vigore.
Differenze nella confezione degli articoli si 
possono però avere anche semplicemente perchè 
la vendita avviene per tradizione fatta in modo 
diverso. Così dove determinati articoli al detta­
glio si vendono a dozzine o a grosse è necessario 
che il grossista tenga questi articoli confezionati 
a dozzine o a grosse e così pretenderà che glieli 
spedisca l’esportatore.
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L’importazione di cartucce inglesi nello Stato di 
Victoria era cessata! perchè i fabbricanti inglesi non 
volevano fornirle in pacchetti da 25 invece che da 100.
Ancora specialmente sulla diversità degli im­
ballaggi e della confezione e in parte anche sui 
tipi delle merci esercitano influenza le condi­
zioni e i mezzi di trasporto.
Il fatto che degli articoli siano destinati a 
sopportare lunghi, pesanti viaggi, induce tal­
volta non solo a modificare l’imballaggio ma 
anche a rendere più robusti, più resistenti gli 
articoli stessi. Abbiamo già visto come modifi­
cazioni siano necessarie specialmente per la con­
fezione e per il primo imballo delle merci e 
anche per l’imballaggio esterno, e ciò sia per ac­
contentare i gusti dei clienti, sia perchè le merci 
possano resistere a determinati climi, sia per 
ragioni doganali!, sia per rispondere alle esigenze 
dei sistemi di vendita; ma talvolta speciali tipi 
d’imballaggio sono pure necessari a seconda dei 
mezzi di trasporto coi quali viaggia la merce. 
Merci soggette a lunghi viaggi marittimi, a tras­
bordi con relative soste sulle calate o in chiatte 
esposte alle intemperie, devono necessariamente 
venir imballate molto più accuratamente che 
se dovessero sopportare un breve viaggio.
Talvolta poi è necessario che i colli non su­
perino determinati pesi e volumi, come nel caso 
di merci che devono venir trasportate in paesi 
dell’interno a dorso di mulo o di cammello
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Un alti o elemento eli grande importanza di 
cui deve venir tenuto conto dell’imballaggio del­
la merce in relazione al trasporto è quello del 
risparmio di spazio e conseguente risparmio di 
spesa. In viaggi brevi questo può essere un 
elemento non essenziale ma in lunghi viaggi 
può influire fortemente sulla convenienza di 
determinati affari.
E lo stesso movente dell’economia di spazio 
nel trasporto' può altresì richiedere un’effettiva 
modificazione non solo degli imballaggi ma in 
conseguenza a questa anche degli articoli che 
devono venir imballati. Avviene infatti che per 
l’esportazione di molti articoli sia conveniente 
di produrli smontabili in più pezzi di' quelli che 
si producono per il mercato interno o addirit­
tura smontabili in genere di fronte a quelli fissi 
del mercato nazionale.
In passato molti nostri esportatori di mobili sono 
stati «handicappati» dall’abilità di concorrenti esteri 
nel produrre dei mobili smontabili che s’imballavaino 
con grande risparmio di spazio di fronte ai nostri e 
[pagavano perciò un nolo più basso per il trasporto.
Organizzare la produzione per l’esportazione 
significa anzitutto organizzare le industrie, or­
ganizzare la produzione in genere.
La produzione nazionale e il suo smercio in 
paese possono venir artificialmente protetti e 
sorretti in 'modo da potersi sostenere anche 
contro la concorrenza estera di produttori me­
62 PROBLEMI E TECNICA DELL’ESPORTAZIONE
glio organizzati; ma quando tale produzione sia 
volta a fornire dei mercati esteri,' allora essa, 
per quanto possa ancora venir aiutata, si tro­
verà in aperta libera lotta di concorrenza colle 
produzioni di altri paesi fornitori dei mercati 
esteri, e in allora bontà di organizzazione della 
produzione e bontà di organizzazione del com­
mercio sono gli unici fattori che possono por­
tare ad un successo.
Una volta che la produzione sia razional­
mente organizzata e che parte di essa venga 
dedicata all’esportazione nei paesi d’oltremare, 
modificandola secondo le differenti esigenze dei 
mercati cui abbiamo accennato, una volta che 
i prodotti così modificati siano stati trovati nei 
paesi d’oltremare conformi sotto ogni aspetto 
alla richiesta e atti a sostenere la concorrenza 
con altri prodotti, entra in campo un altro re­
quisito indispensabile: è necessario cioè che i 
tipi siano costanti.
La clientela d’oltremare più di ogni altra si 
affeziona al prodotto preferito e pretende che 
esso sia sempre perfettamente simile a quello 
precedentemente usato e consumato. Questa pre­
ssa in celti casi, come per esempio per la 
ene a Estremo Oriente, raggiunge una 
me ico osità inverosimile. Una cordicella più o 
meno sottile o passata una invece di due volte 
confezione in scatola di qualche articolo, 
una carta di tipo diverso usata pure nella confe- 
La produzione per l’esportazione 63
zinne, la finitura leggiermente diversa di un de­
terminato articolo, sono motivi sufficienti per 
rifiutare una partita di merci.
Nell’esportazione d’oltremare più che in qual­
siasi commercio, la merce deve corrispondere 
perfettamente ai campioni, e una partita deve 
essere perfettamente uguale alla precedente, se 
in base a questa è stata ordinata.
Però il produttore che con fatica e sacrificio 
è riuscito ad adattare la sua produzione alle 
esigenze Idei mercati esteri sui quali vuol con­
correre, e che ha iniziato con successo l’esporta­
zione degli articoli predetti, non deve credere 
di poter riposare sugli allori e continuare per 
anni e anni a produrre nella forma attuale. Il 
commercio d’esportazione d’oltremare è un or­
ganismo delicatissimo e come tale sente pro­
fondamente i progressi che la produzione su­
bisce di giorno in giorno. Ogni invenzione, ogni 
scoperta, ogni perfezionamento, produce in ogni 
campo dei rivolgimenti e crea nuovi bisogni e 
nuove esigenze, ma nel commercio d’esportazione 
d’oltremare basta talvolta qualche piccola modi­
ficazione appena sensibile a produrre eguali ef­
fetti. Perciò il produttore deve essere preparato 
a modificare, a perfezionare, a creare continua- 
mente, seguendo, o meglio precedendo, la con­
correnza, sfruttando i bisogni attuali e quelli 
latenti dei vari mercati, assoggettandosi se ne­
cessario a coraggiosi sacrifici presenti nel con­
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vincimento di impedire un ristagno nei suoi af­
fari e di raccogliere frutti futuri. Ciò natural­
mente pur ammettendo che in certi casi potrà 
anche riuscire ai produttori d’imporre i propri 
tipi, una volta che adattandosi alle sue esigenze 
si siano acquistati una clientela affezionata e 
fiduciosa. È evidente che un simile programma 
richiede una continua, profonda indagine ¡nei 
vari ¡mercati, uno studio intenso dei paesi e 
dei popoli, studi ed indagini che in linea gene­
rale dovrebbero essere condotti sulla base della 
divisione che prima abbiamo ti acciaio, cioè pei 
ogni paese si dovrebbero studiare quelle con­
dizioni etniche-sociali, quelle geografiche-fisiche 
e quelle tecniche-commerciali che maggiormente 
possono servire ad illustrare le esigenze della 
produzione. Il miglior ammaestramento dei iva 
dal soggiorno sul posto e dal contatto colla clien­
tela, e ciò sia con viaggi fatti dai produttori sia 
a mezzo delle case commerciali d espoi fazione 
o delle altre organizzazioni che collaborano col 
produttore nello smercio dei suoi prodotti al­
l’estero.
L’esame degli articoli che la concorrenza of­
fre e che sono di maggior consumo in un mer­
cato, il controllo di questo esame fatto col ri­
levare praticamente le critiche e le lodi che i 
consumatori tributano a tali articoli, sono i 
mezzi che certamente meglio di ogni altro in­
dicano quali caratteristiche debba presentare la
La produzione per l’esportazione
65
produzione per concorrere con successo su quel 
mercato. 11
"“X»" - 
amZ10tCOmP£rat° tUtta U mercat,2ia d’un venditore 
cosi perfettamente informati quali articoli debbano fab­
bricare per il mercato in questione o quali modificazioni 
debbano apportare alla loro produzione corrente
Ancora cita il De Leener un sistema segnalato in un 
rapporto di un delegato d’affari inglese al Nicaragua 
sistema che era adottato in questo paese da alcun 
esportatori tedeschi.
Lo scopo di questi esportatori era di apprendere i 
isogni della popolazione e gli usi commerciali. Essi 
si associavano per inviare al Nicaragua un giovane 
pratico del commercio al dettaglio, il quale nei primi 
anni riceveva uno stipendio fisso, oltre una provvigione 
sugli affari fatti a suo mezzo. Egli s’installava a loro 
spese nel principale centro commerciale creando una 
piccola casa commerciale molto modesta e dava degli 
ordini ai viaggiatori di commercio per articoli molto 
richiesti. Entro Un anno egli era così al córrente quale 
tipo di merce era maggiormente richiesto, in ogni 
mercato e dei motivi della preferenza accordata dai 
consumatori. Poteva pure formarsi un concetto di 
quali miglioramenti erano suscettibili questi articoli, 
come pure di tutti i dettagli riguardanti l’imballag’ 
gio, il peso, il colore, la qualità, le dimensioni e così 
via, dettagli che come abbiamo visto hanno grande 
importanza nel commercio d’esportazione.
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Allo stesso tempo inviava ai suoi malndatali cani- 
infili di questi articoli con ampie notizie. I fabbricatati 
tedeschi potevano così venir informati con poca spesa!, 
meglio che con qualsiasi altro mezzo.
Ma oltre l’indagine eseguita sul posto da pro­
duttori e commercianti, vi sono anche altri mezzi 
e istituzioni che possono essere ottimi, se pui 
non altrettanto efficaci, e che possono agevolare 
utilmente la raccolta d’informazioni e dati ne­
cessari a mentenere al corrente le indagini e gli 
studi di cui più sopra si è fatto parola, mezzi 
e istituzioni che saranno oggetto di uno dei 
prossimi capitoli.
IV.
Il credito all’esportazione
Nel commercio d’esportazione d’oltremare i 
pagamenti avvengono generalmente a lunga sca­
denza, ciò che rende particolarmente impor­
tante il problema del credito all’esportazione. 
Le case importatrici nei mercati di oltremare 
vendono per lo più nell’interno del paese le 
loro merci e queste talvolta devono fare dei 
lunghi viaggi con lenti mezzi di trasporto pri­
ma di giungere a destinazione, per cui passa 
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molto tempo dalla spedizione della merce al­
l’arrivo nelle mani del cliente. Questi poi molto 
spesso non paga neanche all’arrivo ma solo 
quando all’epoca del raccolto dei prodotti del 
paese, che è una scadenza sulla quale per lo 
più sono basate tutte le condizioni di vendita 
e di pagamento dei paesi d’oltremare, viene a 
realizzare le sue disponibilità di capitale. Dato 
questo sistema le case importatrici dei mercati 
d’oltremare sono alla loro volta indotte a chie­
dere una dilazione nei pagamenti alle case 
espoi tatrici presso le quali fanno i loro acquisti.
A queste condizioni naturali derivanti dal- 
1 economia del paese che giustificano la neces­
sità di godere di condizioni di pagamento a 
lunga scadenza da parte dei commercianti d’ol­
tremare, si aggiunge il fatto che gli esporta-; 
tori tedeschi pur di sostituirsi agli esportatori 
di altri paesi, e specialmente inglesi, nella for­
nitura di merci ai mercati d’oltremare, con­
trapposero ovunque a dei crediti ragionevoli le 
loro larghe concessioni di credito che spesso 
superavano i limiti della necessità normale e 
della prudenza. I commercianti dei mercati d’ol­
tremare naturalmente si abituarono a questi si­
stemi e incominciarono a pretendere consuetu­
dinariamente larghe concessioni di credito.
Comunque, che queste abitudini derivino mag­
giormente dalle esigenze naturali dei mercati 
d’oltremare o dall’essere stati viziati i commer­
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cianti con troppe larghe concessioni, ciò che 
è certo è che oggi per competere sui mercati 
d’oltremare bisogna seguire la corrente e con­
cedere con larghezza il credito che altri esporta­
tori concedono abitualmente ai loro clienti.
Le condizioni di pagamento, che comportano 
una dilazione nei pagamenti più o meno lunga 
che gli esportatori solitamente fanno ai loro 
clienti, sono le seguenti: pagamento, per contanti 
contro documenti, accettazione di tratta contro 
documenti, pagamento per contanti al Ricevi­
mento della merce, accettazione di tratta o rila­
scio di cambiale al ricevimento della merce, 
credito in conto corrente. Queste diverse condi­
zioni espongono l’esportatore ad un rischio pro­
gressivamente maggiore nell’ordine in cui sono 
state indicate.
Nel caso del pagamento per contanti contro 
documenti l’esportatore incarica una banca di 
consegnare al suo cliente la polizza di carico, 
il certificato d’assicurazione e gli altri eventuali 
documenti di spedizione verso pagamento della 
somma fatturata. Il cliente pagata la fattura alln 
banca riceverà i documenti e con Questi potrà 
ritirare la meice spedita. Con Questo metodo 
l’unico rischio da parte dell’esportatore è che 
il cliente si ìifiuti di pagare e ritirare i docm 
menti, ma in questo caso la merce restando in 
consegna alla banca, l’esportatore potrà disporre 
di collocarla altrimenti. In quanto al tempo du­
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rante il quale l’esportatore dovrà restare espo­
sto col capitale corrispondente alla merce sne- 
dita, esso sarà determinato da quello necessa­
rio per il viaggio dei documenti e della merce 
(poiché raramente il cliente ritirerà i documenti 
prima che la merce sia arrivata) e per quello 
di ritorno del denaro.
Lo stesso procedimento viene seguito in caso 
di accettazione di tratta contro documenti; solo 
che il cliente per ritirare i documenti dalla 
banca, invece di pagare per contanti non avrà 
che apporre la sua accettazione alla tratto che 
dalla banca gli verrà presentata a nome del- 
1 esportatore. La tratta accettata verrà ripre­
sentata alla sua scadenza al cliente, il quale 
provvederà al relativo pagamento.
Evidentemente in questo caso il rischio del- 
1 esportatore e la durata della ¡esposizione di ca­
pitale sono maggiori che in quello precedente, 
poiché al rischio che il cliente non ritiri i docu­
menti si aggiunge quello che non paghi la tratta 
accettata al momento della scadenza; e per ciò 
che riguarda il tempo, a quello della durata del 
viaggio della merce e del denaro incassato si 
aggiunge quello della dilazione di pagamento 
concessa dalla tratta.
Il pagamento per contanti al ricevimento della 
merce presuppone una maggiore fiducia verso il 
compratore perchè in questo caso i documenti 
della spedizione vengono direttamente inviati al 
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cliente e questi ritira la merce prima di pa­
garla.
E maggiore fiducia ancora comporta la con­
dizione di accettazione di tratta o rilascio di 
cambiale all’arrivo^ della merce, poiché al rischio 
derivante dal fatto che il cliente viene in pos­
sesso della merce prima di averla pagata, si 
aggiunge quello della dilazione di pagamento 
a mezzo tratta o cambiale, per cui alla scadenza 
la situazione del cliente potrebbe essere peg-1 
giocata ed egli potrebbe non essere in grado 
di fare fronte al suo impegno.
Il massimo rischio poi è congiunto alla con­
dizione di credito in conto corrente poiché qui 
il cliente non solo entra in possesso della merce 
prima del pagamento e questo è dilazionato, ma 
non esiste alcun documento esecutivo a garan­
zia del credito, e questo in caso di contestazioni 
non potrebbe venir tutelato che colla lunga 
procedura che si deve seguire quando l’unica 
prova è quella delle registrazioni nei libri di 
commercio e dei copialettere.
Come si vede dunque, in qualsiasi forma ven­
ga stipulato il pagamento da effettuarsi dagli im­
portatori d’oltremare esso potrà venir graduato 
nel rischio scegliendo delle forme che offrano 
maggiori garanzie, ma per quanto riguarda il 
tempo d’esposizione del capitale, esso sarà co­
munque notevolmente a lunga scadenza. Infatti 
anche nella migliore delle ipotesi per cui il 
Il credito allesportazione 71
pagamento avvenga per contanti contro docu­
menti o al ricevimento della merce, il tempo 
necessario al viaggio della merce fino a lontani 
paesi di oltremare e al ritorno del denaro ri­
chiederà una lunga immobilizzazione di capitale.
Che se poi si pensa alle lunghe dilazioni che 
i clienti d’oltremare spesso esigono con tratte, 
cambiali o conti correnti, all’uso abbastanza co­
mune che essi hanno di pagare alla scadenza 
invece che per contanti con uno chèque dila­
zionato anche questo, ai rinnovi che spesso ri­
chiedono, risulterà evidente che immobilizzazio­
ni di capitale per 6, 9, 12 mesi e più sono per­
fettamente normali nel commercio d’esportazio­
ne d’oltremare.
Questo spiega come in tale commercio sono 
necessari grandi capitali e come a lor volta gli 
esportatori hanno bisogno di godere di un largo 
credito, t
Ed è appunto per rispondere a tali esigenze 
che sono stati creati dei metodi per cui i ban­
chieri possono potentemente aiutare gli esporta­
tori, e che qui desideriamo esporre.
La tratta è lo strumento che serve il più 
sovente in questi espedienti bancari in favore 
degli esportatori, ma vi sono delle forme in 
base alle quali i banchieri concedono il loro 
appoggio finanziario agli esportatori anche senza 
esistenza di tratte.
Quando l’esportatore ha venduto la sua merce 
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verso pagamento per contanti contro documenti 
o accettazione di tratta contro documenti, egli 
spiccherà sul suo cliente una tratta a vista nel 
primo caso e dilazionata nel secondo caso. Tale 
tratta può venir consegnata al banchiere insie­
me ai documenti comprovanti l’avvenuta spedi­
zione ed assicurazione della merce, e la banca 
allora verso pagamento di una lieve provvigione 
e degli interessi verserà all’esportatore un ac­
conto che può variare dal 50 all’80 e anche 
90 per cento sull’importo della tratta, riservan­
dosi di pagare il saldo all’incasso della medesi­
ma. In tal modo l’esportatore entra subito in 
possesso della maggior parte del denaro inve­
stito nell operazione, che si renderà libero per 
altii affari, e lascia alla banca il compito di 
curare l’incasso presso il cliente d’oltremare.
Quando questi deve pagare per contanti con­
tro documenti la banca è coperta quasi contro 
ogni rischio, perchè oltre la garanzia che le 
possono offrire i nomi del traente e del tras- 
sato, essa ha m mano un vero pegno posseden­
do i documenti della merce, della quale nella 
peggiore ipotesi potrà disporre per coprirsi del 
mancato pagamento.
"sí PerÒ 1 d°CUmenti bevono venir conse­
gna i solo verso accettazione della tratta da 
parte dal compratore estero 1 
aspetto perchè l(a banca non avrebbe 
venir consc­
ia cosa cambia
i ‘ ■* M-vicuue niù chela garanzia personale delle flrme. pJe
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tratta senza al,cun pegno materiale, o tutt’al più 
avrebbe in mano solo il piccolo saldo dell’im- 
porto della tratta ch’essa si riserva di pagare 
aL traente solo dopo- l’avvenuto incasso.
Non è escluso che i banchieri accettino degli 
affari anche verso questa sola garanzia fidu­
ciaria, specialmente quando conoscono bene i 
contraenti e diminuendo eventualmente la quota 
dell’anticipo che versano subito al traente; tut­
tavia per poter rispondere alle esigenze di lar­
ghe concessioni anche per questa forma di pa­
gamento molto comune nel commercio d’esporta­
zione è stato creato un espediente in base al 
quale la banca mantiene una garanzia mate­
riale sulla merce anche quando questa viene 
consegnata all’importatore estero.
Tale è il metodo della letter of lien, ossia di 
un contratto per il quale tanto il venditore 
quanto il compratore riconoscono alla banca 
il diritto che la merce continui a servire di 
garanzia fin tanto che non è completamente pa­
gata e ciò anche quando la merce stessa viene 
consegnata al compratore.
In base alla letter of lien, il compratore che 
talvolta è tenuto pure a speciali registrazioni, 
deve conservare la merce in trust, cioè tenerla 
nel suo deposito, assicurarla e versare alla 
banca l’ammontare di ogni vendita parziale o 
totale.
Invece di scontare immediatamente una tratta 
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a lunga scadenza la banca può ricorrere pure 
ad un sistema di accettazione rinnovabile chia­
mato revolving credit.
In base a questa forma di credito l’esportatore 
spicca tratta sul suo cliente e tale tratta viene 
rimessa ad un banchiere che la tiene in porta­
foglio. Contemporaneamente il banchiere auto­
rizza l’esportatore a spiccare su di lui una tratta 
a breve scadenza per lo stesso importo o per 
un acconto e vi appone la sua accettazione. 
Questa tratta munita della firma di un banchie­
re può facilmente venir scontata presso una 
banca maggiore e l’esportatore entra così in 
possesso della somma.
Alla scadenza della tratta il banchiere auto­
rizza il suo cliente a spiccare un’altra tratta 
che esso accetta, e l’esportatore scontando que­
sto nuovo effetto paga coH’importol ricavato il 
suo banchiere per la somma che questi a sua 
volta ha dovuto versare alla scadenza della pri­
ma tratta.
Questa operazione può praticamente rinno­
varsi diverse volte finché essendo prossima (a 
due o tre mesi) la scadenza della tratta del­
l’esportatore sul cliente, il banchiere la presenta 
allo sconto e col ricavo liquida il credito che ha 
verso l’esportatore, suo cliente.
In tal modo il banchiere facilita l’esportatore 
e colle successive tratte a breve scadenza egli 
è in grado di sorvegliarlo, avendo d’altronde 
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sempre in mano a garanzia la tratta originale 
dell’esportatore sul suo cliente.
Come però abbiamo visto può darsi che l’e­
sportatore spedisca la merce al suo cliente senza 
spiccare alcuna tratta e che gli conceda una 
qualche forma di credito allo scoperto. Anche 
in tale caso la banca gli offre il modo di evitare 
la lunga immobilizzazione dei capitali così in­
vestiti e ciò ancora a mezzo del revolving cre­
dit oppure a mezzo d’aperture di credito in 
conto corrente. i
In tal caso il revolving credit si basa sul rin­
novo di accettazioni a tratte successive a breve 
scadenza che l’esportatore spicca sul suo ban­
chiere. E precisamente l’esportatore spicca una 
prima tratta sul suo banchiere, questi l’accetta 
e l’esportatore la sconta presso una banca. Alla 
scadenza l’esportatore spicca una nuova tratta 
pure accettata dal banchiere e col ricavo dello 
sconto paga il banchiere per la somma versata 
a pagamento della prima tratta e così via di 
seguito finché l’esportatore entrando in posses­
so dell’importo delle merci spedite liquida il suo 
debito verso il banchiere.
U apertura di credito in conto corrente è la 
forma più liberale di credito che una banca può 
concedere ai suoi clienti, e richiede la massima 
fiducia verso i clienti stessi ed è un vero pre­
stito di capitale che la banca fa al cliente, !a 
determinate condizioni.
e tale anticipo
fatto : 
diretta rimessa del denaro 
semplice 
documentata, 
richiede alcuna de­
si tratta che di una
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Le forme descritte sono quelle che più comu­
nemente gli esportatori hanno a disposizione da 
parte delle banche per poter largheggiare nei 
crediti che devono offrire ai clienti d’oltremare 
senza dover immobilizzare per lunghi periodi, 
i loro capitali.
Dobbiamo accennare però qui, che talvolta 
invece che l’esportatore al cliente estero è que­
st’ultimo che anticipa l’importo della fornitura 
al primo, e si tratta allora di una forma a rove­
scio di credito all’esportazione. Ciò avviene spe­
cialmente fra le case commerciali d’oltremare 
e i loro agenti compratori in Europa o negli 
Stati Uniti. In tal caso questi agenti essendo 
incaricali di una determinata compera ricevono 
in anticipo la somma occorrente a pagare la 
fornitura della casa d’oltremare 
può essere
a) con
b) con apertura di credito
c) con apertura di credito
La prima forma non 
lucidazione perchè non 
rimessa di fondi all’agente compir per dZ 
delto° pagare 16 compere che fa per conto 
della casa importatrice d’oltremare. Le altre 
due forme richiedono Ideile trattative e delle buo­
ne relazioni fra la casa d’oltremare e una ban­
ca che abbia una sede nel i m ?
In base a queste trattative l'agente viene aeeX
Il credito all’esportazione 77
tato presso la banca di una determinata somma 
della quale egli può disporre liberamente quan­
do si tratti di semplice apertura di credito, o 
altrimenti presentando i documenti di spedizio­
ne della merce quando si tratta di apertura di 
credito documentata.
Tale apertura di credito avviene praticamente 
o con un semplice avviso della filiale d’oltremare 
o della banca corrispondente d’oltremare alla 
sede metropolitana e di questa all’accreditato, 
oppure colla trasmissione di una lettera di cre­
dito all’accreditato stesso da parte della casa 
d’oltremare, lettera ch’essa si è fatta rilasciare 
dalla banca locale, nel mentre la banca metropo­
litana confermerà l’apertura di credito all’accre­
ditato, donde anche il nome di credito confer­
mato. Aggiungiamo che l’apertura di credito si 
chiama irrevocabile quando essa rimane comun­
que legata presso la banca fino alla data pre­
stabilita e fin tanto che il fornitore se ne valga 
presentando i documenti.
Ciò che comunemente avviene fra agenti com­
pratori e case importatrici all’estero, può na­
turalmente avvenire anche fra queste e forni­
tori in genere siano essi commercianti o indu­
striali che prescrivono una simile forma di pa­
gamento ai loro clienti.
I paesi dove prima della guerra il credito 
all’esportazione era meglio organizzato erano 
l'Inghilterra che per prima sentì il bisogno
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di tale organizzazione e la Germania. Negli Stali 
Uniti il Federai Reserve Act del 3 marzo 1914 
riformò radicalmente l’organizzazione bancaria 
e fu affrontato con energia il problema del cre­
dito d’esportazione. Scoppiata la guerra europea, 
le ottime occasioni che si offrirono all’esporta­
zione americana accelerarono il progresso an­
che in questo campo,e gli Stati Uniti giunsero 
a buoni risultati specialmente per merito della 
National City Bank of New York, della Com­
mercial National Bank di Washington, della 
Continental Banking Trust Company che apri­
rono diverse succursali all’estero, della Ameri- 
can International Corporation, della Mercantile 
Bank of thè Americas di nuova creazione, e ideila 
War Finance Corporation che dopo la guerra 
ha fatto larghi crediti agli esportatori ameri­
cani. . , i ■ ■ ,,
<?•'.. ! ! I '
Studi profondi in tale argomento si fecero in 
Fi ancia e sembra che il problema sia di pros­
sima soluzione, nuovi passi si fecero in In­
ghilterra e anche in Germania, qualcosa ina 
molto meno si fece da noi. In Inghilterra jl 
credito all’esportazione è stato favorito dai nu­
merosi merchants, che trattano tanto affari ban­
cari che affari di merci, unitamente alle varie 
Colomal Banks e Foreign Banks.
Queste ultime sono specializzate per deter­
minati paesi in modo che lavorano intensamente 
la loio zona e coadiuvano potentemente gli 
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esportatori inglesi. Riportiamo da un articolo 
pubblicato sulla Rivista delle Società Commer­
ciali1') un elenco delle principali di queste 
banche :
Denominazioni Capitale
Numero 
delle 
filiali
Anglo South American Bank. Lst. 2 250 000 21
British Bank of South America » 1 000 000 13
London an Brasilian Bank . . » 1 250 000 18
London and River Plate Bank. H 1 800 000 30
Bank of British North America. n 1 000 000 . 99
Commercial Bank of Spanish
America.................................................. n 261 417 9
Chartered Bank of India Au­
stralia and China .... » 1 200 000 35
National Bank of India . . . » 1 000 000 26
Hongkong and Shangai Banking
Corporation........................................... Doll. 15 000 000 34
Africa Banking Corporation. . Lst. 600 000 45
Anglo-Egyptian Bank. . . . » 500 000 11
Bank of British West Africa. » 400 000 59
National Bank of South Africa. }) 2 782 420 267
Standard Bank of South Africa. 5? 1 548 525 234
Bank of Australasia .... n 2 000 000 204
Bank of New South Wales . . » 3 500 000 346
Bank of New Zealand . . . » 2 254 698 211
Union Bank of Australia. . . n 2 000 000 185
Anglo-Palestine Bank. . . . 100 000 8
Ionian Bank .... n 485 580 17
b Rivista delle Società Commerciali, Roma, maggio-giu­
gno 1918. Dott. Mario Gbììnbebg, Le Banche eli esportazione 
e la tecnica del finanziamento del commercio estero.
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Recentemente1) in Inghilterra, dopo la tra­
sformazione del Board of Brade avvenuta per 
rendere l’organismo più agile e più adatto a 
rispondere alle esigenze del commercio mon­
diale moderno, sotto i suoi auspici si è fondata 
la British Brade Corporation che a sua volta ha 
fondata la British Brade Bank. Le caratteristi­
che e gli scopi principali di questa istituzione 
sono:
1) Capitale sociale 10 milioni di sterline con emis­
sione iniziale di un quarto o metà da versarsi in parte 
all’atto della costituzione e il resto successivamente 
in un periodo, limitato di tempo. Una ulteriore emis­
sione dovrebbe seguire possibilmente a premio.
2) Non accettare depositi a vista o a breve sca­
denza.
3) Aprire conti correnti solamente a clienti che
vogliono dedicarsi alla espansione economica inglese 
all’estero. s
4) Istituire un Riparto speciale per concentrare un 
servizio di tratte in valuta estera e un Riparto per la
f a ditte l„ patri, e all«.™.
5) Creare delle Agenzie e delle Succursali all’estero 
e nelle colonie cercando di affidare di preferenza la 
SP™te)m"i\‘ b"'he i"E"SÌ «ià
esteri anziché creare proprie Succursali 
6 Aprire un ufficio d’i|Lmazioni
i) Cercare di non farp in 
banche britanniche già eSi tenti altr6
delle onerazinni c ■ i Promuovendo inveceaene operazioni m sociale con le medesime.
x) Vedi mio articolo: 
vista “ L’Esportazione preparano le armi.... Milano, luglio 1918. sulla Ri-
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8) Cooperare per quanto possibile coi commercianti 
o coi fabbricanti, assumendo rischi in conto sociale.
9) Procedere all’ istituzione di sindacati interna­
zionali. i . ( j ; ; | |
Come si vede si tratta di un importante orga­
nismo bancario il cui programma mira a fa­
vorire un maggior sviluppo degli affari coll’e­
stero.
Eguale compito assolve l’Export Credits De­
par tment fondato nel 1919 pure dal Board of 
Trade e che concede delle anticipazioni agli 
esportatori.
In Germania il credito all’esportazione ebbe 
il principale aiuto dalle grandi banche quali la 
Deutsche Bank, la Dresdener Bank, la Bank 
fur Handel und Industrie, la Disconto Ge- 
sellschaft e altre, accanto alle quali sia con­
trollate da questi maggiori istinti, sia indipen­
dentemente si svilupparono banche minori spe­
cializzate per determinati paesi.
Dall’articolo sopracitato della rivista delle So­
cietà commerciali ricaviamo il seguente elenco 
dei principali di questi istituti: ,
Vedi tabella a pagina seguente.
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DENOMINAZIONE
ANNO 
di 
fonda­
zione
Capitale 
in milioni di 
marchi
Deutsche Palästina Bank. . . . 1899 .20 (nel 1913)
Deutsche Orient Bank............................. 1906 20 (nel 1913)
Deutsch-Adriatische Bank . . . 1889 18 (nel 1913)
Deutsch-West Africanische Bank. 1904 1 (nel 1906)
Deutsch-Ostafricanische Bank . . 1905 2 (nel 1906)
Deutsche Africa Bank............................. 1906 1 (nel 1906)
Deutsche überseeische Bank . . 1886 30 (nel 1913)
Bank für Chili und Deutschland. 1895 5 (nel 1913)
Brasilianische Bank für Deutsch-
land................................................................ 1887 15 (nel 1913)
Bank für Central America . . . 1905 10 (nel 1906)
Mexikanische Bank für Handel und
Industrie.................................................. — 1 (nel — )
Deutsche Süd Amerikanische Bank. 1906 20 (nel 1913)
Passando dall’esame di ciò che già esiste a 
quello degli studi e dei progetti che si fanno 
per risolvere nel miglior modo il problema 
del credito aH’esportazione, riteniamo utile sof­
fermarci alquanto sugli studi che si fanno in 
Francia ove, come purtroppo in Italia, non 
esiste ancora una razionale diffusa organizza­
zione del credito all’esportazione come altrove.
A parte le operazioni di alcune banche le cui 
risorse finanziarie sono limitate, in Francia, allo 
stato attuale delle cose, la Banca di Francia e 
i maggiori istituti di credito non possono cor-, 
rispondere alle esigenze degli esportatori. In-
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fatti la Banca di Francia sconta sotto deter­
minate condizioni degli effetti su piazze stra­
niere ma con una scadenza massima di tre 
mesi, ciò che per il commercio d’esportazione 
d’oltremare non può bastare. I grandi istituti 
di credito a loro volta non aiutano sufficiente­
mente la esportazione e sono meglio organiz­
zati per ì icevere depositi dai loro clienti ed 
impiegarli a bieve scadenza, che non a parteci­
pai e ad affari che richiedono una lunga immo­
bilizzazione del denaro.
Non è da meravigliarsi perciò che, data que­
sta situazione, siano numerosi gli studi ed i 
progetti per meglio organizzare il credito all’e­
sportazione.
Se ne occuparono il Ministero del Commercio, 
il Comitato dei consiglieri del commercio estero, 
la Federazione degli industriali e dei commer­
cianti francesi, il Congresso nazionale del 1912 
per la difesa e sviluppo del commercio estero, 
se ne occuparono altri enti, se ne occuparono 
deputati, studiosi e pratici.
Con tanti studi >e progetti (è naturale che ¡molte 
sono le idee svolte e le proposte. Alcuni mirano 
a chiedere il concorso della Banca di Francia 
al credito all’esportazione e ciò o accordando 
lo sconto anche ad effetti a più lunga scaden­
za di 90 giorni, o quanto meno invitando la 
Banca a concedere con maggiore facilità lo 
sconto agli effetti pur mantenendo le presenti
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disposizioni statutarie. Altri richiedono tale con­
corso ai grandi istituti privati di credito; la 
maggior parte dei progetti però mirano alla 
creazione di uno o più nuovi istituti specializ­
zati nel credito alla esportazione. j
Adolphe Landry, deputato della Corsica, in 
un suo studio sul commercio' d’esportazione 
espone un suo progetto in base al quale, pur 
sostenendo la necessità della creazione di una 
banca d’esportazione, facendo rientrare il cre­
dito all esportazione nel sistema generale del 
ci edito francese, richiede pure il concorso della 
Banca di Francia senza modificare gli statuti 
della stessa e quello dei grandi istituti privati 
di credito.
Riportiamo qui la proposta in questione:
« E indispensabile che il credito all’esportatoone 
rientri nel sistema generale del nostro credito, il quale 
e interamente dominato dalla Banca di Francia e che 
partecipa ai vantaggi da quest’ultima assicurati a que­
sto sistema. Deve appoggiarsi sulla Banca di Francia 
Tei SedTo d£lla StabÌ1Hà aiZo
toio ch’essa rappresentai PUrC nd S6rba‘
«Noi abbiamo però detto di già che nulla si potrebbe 
mutare alle norme tutelari che presiedono alfe opera­
zioni della Banca di Francia. Ma queste norme per 
quanto al primo sguardo possa sembrare il contrario 
rispetto ad una di esse - quella relaltiva durafa 
dello sconto - queste regole dunque non costituiscono
b Adolphe Landry, Opera citata.
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X.OÌtC°L0+JnS0rm°ntabÌle alla' reali^azione del
. ’ .---------atcetta che degH effetti a 90 giorni
pero possibile creare degli effetti che rispondano a 
ques a condizione per delle operazioni di credito d-’ 
TV111 lltncrn Ett ____ i '-**•
stro ‘progetto.
« La Banca non
E’ 
no-
E’ questo un meccanismo che abbia- 
tuttavia ci sembra1 opportuno ritor-
per il valore completo
più lunga durata, 
mo già spiegato' ; 
nare sull’argomento.
’«L’esportatore ha ricevuto, per esempio, dal suo 
cliente una tratta a 9 mesi. Egli la passa a !un banchiere 
qualsiasi che ne diventa proprietario. Su questa ri- 
messa il banchiere autorizzai il nostro esportatore a 
tirare su di lui per il 60, 70, 80 per cento del valete 
del a tratta, eventualmente per il valore completo 
della tratta, una tratta a scadenza normale, che egli 
potrà scontare. Qualche giorno prima della scadenza 
di quest’ultima tratta, l’esportatore con l’autorizzazione 
del suo banchiere ne emette una eguale che sconterà 
ugualmente e con la quale potrà pagare la precedente. 
E I operazione si rinnoverà finche ce ne sarà bisogno, 
cioè fino a tanto che non sia stato incassato l’ammon­
tare della tratta accettata dal compratore estero, o 
meglio a quando si sia arrivati a 90 giorni prima della 
scadenza di questa tratta, momento questo in cui potrà 
essere venduta senza alcuna difficoltà.
« La creazione di un credito basato su accettazione 
a 90 giorni il quale rappresenta il credito a lunga sca­
denza dell’esportatore, prorogabile fino alla scadenza 
di questo credito, ecco il mezzo per soddisfare la prima 
esigenza della Banca di Francia. La seconda condizione 
ch’essa pone per raccogliere nel suo portafoglio l’ef­
fetto del credito all’esportazione è ch’esso porti tre 
firme. Non occorre rammentare che questa condizione 
non è meno necessaria della prima al buon funziona­
mento della Banca e che ogni progetto che di queste 
necessità non tiene conto (ne furono presentati di 
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questi progetti) deve essere subito scartato. Quale è 
dunque il mezzo per adempiere a questo secondo ob­
bligo? La prima firma richiesta1 è quella del traente 
dell’effetto che si deve scontare, cioè quella dell’espor­
tatore. Il compratore straniero non interviene. AvevaJ 
già firmato l’effetto che la tratta in questione in 
certo modo rappresenta, e se questo effetto non avesse 
avuto una durata superiore a tre mesi, la sua firma 
avrebbe avuto valore rispetto alla Banca di Francia, 
poiché, come abbiamo già detto, questa accoglie gli 
effetti che corrispondono a operazioni francesi senza 
considerare la nazionalità di quelli che li hanno firmati. 
Ma la firma del compratore straniero non appare sulla 
tratta a 90 giorni, e perciò sono due le firme che ci 
mancano perchè la nostra tratta sia bancabile.
Diciamo subito che per lo meno nella generalità dei 
casi secondo la nostra opinione una delle due firme deve 
essere quella di una banca1 speciale di esportazione. 
La banca speciale d’esportazione è una ruota quasi in­
dispensabile nel meccanismo del credito all’esportazione, 
perchè gli affari d’esportazione sono degli affari spe­
ciali che non si possono trattare con successo quaindo 
manca un’adatta organizzazione. Or ora abbiamo dato 
un’idea del particolare carattere che la tecnica di questi 
affari necessariamente presenta. E chi non comprende 
che per riuscire nel credito all’esportazione una banca 
eve avere strette relazioni col paese nel quale la 
merce mene esportata, che deve conoscere le condizioni 
&enei a 1 del. suo commercio, la situazione dei comprar­
on ei suoi clienti, che deve essere insomma organiz­
za a in mo o da difendere in questo paese gli interessi 
ei suoi c renti e i propri che a questi sono solidali ?
« L!lza u io si può concepire che una bancal faccia 
ere io ag i espoitatori senza consacrarsi esclusiva- 
mente e nemmeno principalmente a questa specie di 
eie io, ma ovia corrispondere sempre alle condi­
Il credito all’esportazione 87
zioni qui sopra esposte e a questo scopo dovrà avere 
una sezione che tratti l’esportazione, che costituirà 
quasi presso la banca stessa l’istituto speciale di cui 
abbiamo parlato. Manca ancora una firma perchè il 
documento sia bancabile. Lai si potrà ottenere in vari 
modi. L’esportatore potrà per esempio far avallare la 
sua tratta dà una persona che in lui riponga fiducia o 
da una bancai locale con la quale sia in relazione. Così 
pure potrà domandare l’avallo a qualche associazione 
professionale o d’altro genere del tipo di quelle so­
cietà di mutua garanzia che sono previste nel progetto 
di legge sul credito industriale e commerciale adottato 
dalla Camerà e ora in istanza al Senato. In ognuno di 
questi casi la trattai che porterà le firme dèll’esporta« 
tore, della banca d’esportàzione e del garante potrà 
venir presentata per lo sconto alla Banca di Francia.
«Ma si può anche immaginare che la terza firma sia 
quella di un grande istituto di credito, che la Fatica 
d’esportazione accetti p. es. la tratta la quale sarebbe 
presentata per lo sconto all’ istituto di credito. La terza 
firma può venir procurata in diversi modi. Là soluzione 
mutualista appaire seducente e l’esempio dei risultati 
ottenuti dal «Comptoir d’Exportation de Roubaix» 
c’ispira certamente fiducia in questo sistemai Del resto 
è chiaro ch’e nella organizzazione del credito all’espor­
tazione saranno ottenuti rapidamente considerevoli risul­
tati se i nostri grandi istituti di credito accorderanno 
il loro aiuto all’opera. Finora hanno negletto un po’ 
questo ramo. Ma dopo la guerra la situazione sarà 
differente. Speriamo che il Governo approfittando del­
l’autorità che gode rispetto a loro, autorità che gli 
avvenimenti avranno alimentato, non tralascerà d’invi- 
tarli a orientare la loro politica verso nuovi scopi e 
specialmente verso questo che ci preoccupa. L’opinione 
pubblica che avrà compreso come la difesa degli inte­
ressi nazionali sia il primo dovere, agirà nel senso 
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¡stesso ed essa pure avrà acquistato un’influenza mag­
giore di prima su questi istituti. D’altra parte le lezioni 
dell’esperienza recente, la necessità spingeranno le no­
stre grandi banche di deposito a cercare d’ora in poi la 
fonte della loro prosperità specialmente in una stretta 
collaborazione con le forze produttive del paese ; allon­
tanate dal ricordo di certi incidenti, probabilmente im­
pedite dalla nuova situazione di cercare i loro maggiori 
benefici nell’emissione di valori stranieri, dovranno e 
vorranno pensare di più all’aiuto che loro reclama la 
pioduzione nazionale e in ¡specie l’esportazione.
Il 24 luglio 1918 il signor Clèmentel, Ministro 
del Commercio in Francia, in un suo notevole 
discorso alla Camera dei Deputati sulle grandi 
linee del commercio francese d’esportazione del 
dopo-guerra, ribadiva la necessità di organiz­
zare il credito all’esportazione con l’intervento 
della Banca di Francia e degli Istituti eli credito 
già esistenti e con la creazione di un nuovo 
grande istituto di credito specializzato.
i ronte a quello che si è fatto e che si va . 
progettando negli altri paesi è doloroso rileva­
re cpia e mediocre attenzione sia stata finora 
p b ? a ad un Problema di così gran­
ché mP01 anZa Le nostre banche di credito 
industr am larSamente il commercio e le 
dito all n°Qi S1-SOn° fìllOra interessate del cre- 
e sono Z°i °ne Che Ìn misu*ra ^sufficiente 
dell on Ungl dal1 organizzazione sistematica 
Ìle creZaZ10Q1 e speciali che
tale medito comporta.
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Poiché se negli ultimi tempi qualche banca 
ha stabilito delle succursali all’estero e se gene­
ralmente le nostre banche accettano di ricevere 
per l’incasso degli effetti su piazze d’oltremare 
ciò non può 'costituire che un embrione di quella 
larga tecnica del credito all’esportazione che 
già abbiamo descritta; e perciò non è da mera­
vigliarsi se gli esportatori si trovano in condi­
zioni d’inferiorità in confronto a quelli degli 
altri paesi, perchè devono provvedere con pro­
pri capitali alle concessioni di credito facendo 
perciò un giro ben più limitato d’affari, o peg­
gio devono ricorrere all’opera di banche stra­
niere. 1 ' ' 1
Nel riconoscere la deficienza di questo es­
senziale servizio bancario, sollecitano i più la 
fondazione di un grande istituto che con ap­
poggi governativi dovrebbe dedicarsi esclusiva- 
mente al credito all’esportazione mettendo così 
in grado gli esportatori di competere con armi 
eguali sulle piazze d’oltremare.
Affermano costoro' che le banche esistenti non 
possono dedicarsi al credito d’esportazione per­
chè il denaro che hanno a disposizione è fom 
dato per la maggior parte su depositi a breve 
scadenza e perciò alieno da lunghe immobilizza­
zioni. Aggiungono essi che alle nostre' banche 
attuali manca l’organizzazione per occuparsi del 
credito all’esportazione.
Ora se le ragioni addotte sono certamente 
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corrispondenti a dei fatti reali non ci sembrano 
però a proposito per escludere che le banche 
ordinarie e specialmente le maggiori di esse pos­
sano occuparsi di credito all’esportazione, nè 
per richiedere l’istituzione di una nuova ban­
ca e tanto meno per sollecitare la partecipazio­
ne dello Stato a tale impresa. Ci sembra che 
in tale modo non si faccia che rendere più dif­
ficile e più lontana la soluzione di un problema 
ogni giorno più urgente.
Perchè non pensare invece a migliorare il 
sistema manchevole nell’ambito delle banche già 
esistenti?
Queste potrebbero istituire degli uffici spe­
cializzati che occupandosi esclusivamente di 
ci edito all esportazione agirebbero in collabo­
razione alle filiali create all’estero, che do­
li ebbeio moltiplicarsi. Potrebbe venir costituita 
una ìiseiva di capitale destinata specialmente 
a l i opei azioni di credito, e applicando in 
collaborazione con altre banche i sistemi per- 
ezionati di altri paesi non avrebbero difficoltà 
a sistemare il loro lavoro anche in questo ramo. 
-, f .. aV°Ì"e UQa simile soluzione sta anche 
il fatto che, date le r ' 
1 esportazione per cui la banca deve 
profondamente i mercati è. ‘ 
lavorano gli esportatori che 
banche che si dedicano • ’ 
zione devono necessariamente limitare 
;1 n, ----~ ^xuz,i<jiie SLa aliene
’ date le esigenze del credito al-'
.-----; conoscere
d oltremare nei quali 
—- essa finanzia, le 
al credito all’esporta- 
----- ... geografi-
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camente la loro sfera d’azione. È evidente perciò 
che creando un unico istituto esso male si pre­
sterebbe a favorire l’esportazione italiana in tut­
to il mondo, mentre se le maggiori banche isti­
tuissero dei riparti d’esportazione, potrebbero 
accordarsi per specializzarsi ognuna per ogni 
singola regione ove più intensamente si dirige 
o vi è speranza che possa dirigersi l’esporta­
zione italiana.
Ciò che è importante accentuare è che le ban­
che ordinarie, istituendo tali riparti, dovrebbe­
ro organizzare le loro operazioni di credito che 
a tali riparti competerebbero, sotto un aspetto 
ben differente da quello che comporta il credito 
ordinario.
Tale sistemazione dovrebbe essere inspirata 
alla seguente formula: nelle concessioni di cre­
dito ordinarie la banca si preoccupa prevalente­
mente della moralità e potenzialità del cliente 
che le chiede il credito; nel credito all’esporta­
zione essa deve invece essere edotta per sua 
tranquillità anche della situazione del cliente 
del!esportatore che ad essa si rivolge.
Ne deriva la necessità di sviluppare le filiali 
e l’organizzazione dei corrispondenti all’estero e 
di sistemare il servizio delle informazioni sulle 
piazze d’oltremare, compiti questi che dovreb­
bero essere principalissimi nei riparti d’esporta­
zione che le banche volessero creare.
In tal modo, conoscendo le leggi, gli usi, i 
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sistemi di determinati mercati, essendo sempre 
al corrente della situazione dei singoli commer­
cianti, la banca non solo si cautela nelle opera­
zioni che compie, ma diviene anche indipenden­
temente dalla finanziazione, un’ottima collabo­
ratrice dell’esportatore che può consigliare e 
guidare. Verso il proprio paese poi essa suscita 
nuove energie latenti, crea e sviluppa in base 
alle informazioni che possiede la partecipazione 
dell’economia nazionale ai traffici dei paesi d’ol­
tremare, rendendosi benefica intermediaria de­
gli scambi commerciali.
con modica spesa possono
Il problema del credito all’esportazione, ri­
solto in alcuni paesi, allo stato di studio in 
altri, ne ha creato un altro la cui soluzione 
anche più complessa non è stata finora rag­
giunta, ma che forma oggetto di studi e discus­
sioni appassionate: l’assicurazione dei crediti al- 
1 esportazione.x)
I commei cianti con modica spesa possono 
scaricare su altri (le società d’assicurazione) i 
rischi che altrimenti peserebbero su di loro per 
ÌliPeii1C0 ° dlQoendio.° di furto nei depositi 
mern 010 11161 ci’ cIuelli di perdita o danneggia­
mento della merce durante il viaggio e quelli 
derivanti dalla guerra P ha 8 1j r ° ’ e C1° senza contare tuttele altre torme dt asstoura2i„„e che , commer.
Vedi mio articolo: Si Menarne i 
sta “L’Esportazione,,. Milano, lugh^ 
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cianti, come qualsiasi altra persona, possono 
trovare opportuno di contrarre. Nel commer­
cio però uno dei maggiori rischi è quello deri­
vante dalle concessioni di credito, e finora il 
commerciante non ha potuto scaricarsene siste­
maticamente e con spesa conveniente presso 
qualche grande organismo che al pari delle 
società d’assicurazione incendio, furto, traspor­
ti, ecc., avesse per oggetto simili operazioni.
Ora, poiché il rischio è notevole e, come nelle 
altre forme d’assicurazione, nel mentre per il 
singolo è oltremodo gravoso, diverrebbe meno 
sensibile per un organismo che i rischi avesse 
distribuito opportunamente, esso giustifica pie­
namente lo studio di una nuova forma d’assicu­
razione, la cui attuazione a tassi convenienti 
sarebbe un ausilio poderoso per i commercianti.
Non è perciò da sorprendersi che l’argomento 
sia d’attualità e che rientri nei problemi ine­
renti allo sviluppo futuro del commercio d’e­
sportazione cui tende la maggior parte delle 
nazioni progredite.
Non a torto perciò la British Tracie Corpo­
ration ha fondato la Trade Indemnity Company 
che si occupa di queste nuove forme d’assicu­
razione e con eguali criteri in seguito ad un 
discorso pronunciato da Lloyd George nell’ago­
sto 1919 alla Camera dei Comuni, è stato auto­
rizzato il ,War Risks Insurance Office ad assi­
curare i rischi commerciali per gli affari con 
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la Russia. D’altra parte il problema è stato po­
sto pure negli Stati Uniti e in Germania.
Stralciamo da un articolo comparso sulla Ri­
vista Thè Americas alcune considerazioni che 
si riferiscono specialmente all’assicurazione dei 
crediti d’esportazione :
Ciò che domandano gli esportatori degli Stati Uniti, 
dell’ Inghilterra e della Germania è un’ assicurazione 
completa dell’integrale pagamento dei singoli effetti 
per mezzo di un grande istituto di tale capacità finan­
ziaria che la) sua garanzia equivalga di fronte a un ef­
fetto per quanto concerne la sua negoziabilità all’accet­
tazione di questo effetto da parte di una grande banca.
Quando una banca accetta un effetto, essa garantisce 
ai futuri compratori di questo che esso verrà pagato 
a tempo debito senza alcuna questione nè alcun rinvio 
ed è questo che rende possibile al traente di venderlo 
senza difficoltà.
Però la banca) accetta l’effetto sempre con la riserva 
di ricorrere eventualmente al traente, al venditore della 
merce, nel caso che il compratore non pagasse. '
La banca dà una garanzia soltanto al possessore del­
l’effetto. Lo pagherà, ma esigerà il danaro dall’espor­
tatore se il suo cliente estero si rifiuterà di pagare.
Ciò che desiderano gli esportatori che ora domandano 
l’assicurazione del credito è che qualche potente istituto 
garantisca per mezzo di una piccola commissione il 
pagamento di effetti in modo che essi possalo ottenere 
il loro pagamento per pronti contanti cedendo l’effetto 
senza aver poi altre responsabilità.
È un desiderio perfettamente giustificato, perchè
i) Thè Americas, maggio 1918. Thè demand in three 
nattons for a new insurance facility. 
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mantenere la propria) responsabilità di fronte a un ef­
fetto durante il giro ch’esso fa e fino all pagamento, 
limita la capacità d’ottenere dei crediti per iniziare ulte­
riori affari. Di fatto, è una regola per gli industriali il 
porre l’aumento, mettiamo del 2 per cento, sui loro 
prezzi quale margine di garanzia per coprire un imma­
ginario o reale rischio di perdita dovuto a crediti cat­
tivi. Tutti preferirebbero pagare mezzo per cento per 
aver garantiti tutti i propri crediti e adoperare il rima­
nente 1 e mezzo per cento per lottare contro la concor­
renza o aumentare i profitti. Duplice sarebbe il van­
taggio di un’assicurazione dei crediti: renderebbe pos­
sibile . agli industriali di ribassare i prezzi e aumente­
rebbe virtualmente il loro capitale circolante.
Gl’industriali tedeschi domandano ora che il loro 
governo riconosca l’interesse nazionale di questo pro­
blema delPassicurazione del credito e accetti le loro 
esortazioni per la creazione di un istituto di Stato che 
garantisca gli effetti di esportazione.
Le banche commerciali della Germania e dell’Inghil­
terra, le quali sono organizzate così bene con filiali 
estere tanto da conoscere intimamente il credito dei 
clienti stranieri, sono state più volte criticate perchè 
nonostante la loro profonda conoscenza del credito 
straniero, non comperano direttamente, senza la ga­
ranzia del venditore con la semplice fiducia del. trassato, 
gli effetti d’esportazione, riservandosi una commis­
sione ragionevole per questo servizio. ,
Le banche hanno resistito alla tentazione di questi 
guadagni adducendo il motivo che esse devono limitarsi 
ai rischi puramente bancari, e i cosidetti «rischi mer­
cantili» di pagamenti esteri non entrano nel campo del 
lavoro bancario commerciale.
Negli attuali affari con l’estero la maggior parte 
delle difficoltà nel riscuotere i pagamenti esteri non 
è dovuta al disonesto rifiuto di pagamento da parte del
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compratore straniero — i commercianti internazionali 
offrono il miglior credito del mondo — ma piiuttjostjo 
al rifiuto della merce in seguito al molteplici com­
prensibili malintesi tra le due pairti. ,
Il problema d’assicurare effetti esteri sarà quasi in­
teramente risolto quando si sarà trovato il modo idi 
fissare un premio adatto a coprire un normale rischio 
commerciale.
Per ottenere un successo il premio deve essere basso.
Se prendiamo in considerazione l’assicurazione dei 
crediti esteri, non è dubbio che mentre l’istituto d’assi­
curazione darà là sua piena garanzia a un effetto di 
fronte al compratore di questo in modo dal renderlo li-> 
beramente negoziabile, esso esigerà un contratto che 
gli permetterà di ricorrere al traente nel caso di errori 
evidenti nella conclusione degli affati ; potrà esigere; 
che le assicurazioni vengano fatte non per ogni singolo 
ma per tutta una determinata categoria di affari. Potrà 
domandare anticipatamente un’accettazione da parte di 
una banca e poi assicurare l’effetto soltanto contro il 
rischio commerciale. Oppure potrà usare qualche si­
stema pratico di ispezione della merce per vedere se 
ordini e documenti sieno esattamente conformi alle 
specificazioni.
Potranno venir adottate leggi speciali che costrin­
geranno gli esportatori aid attenersi esattamente a certe 
norme quando assicurano le loro operazioni.
Mentre in alcuni paesi già ci si preoccupa 
di organizzare l’assicurazione dei crediti, ab­
biamo già rilevato che purtroppo da noi manca 
ancora una buona organizzazione del credito 
all’esportazione; tuttavia.è da sperare che, con­
scia della necessità di un’energica espansione 
commerciale, 1 Italia affronterà con slancio en-
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trambi i problemi, in modo da arrivare al niù 
Presto ad una pratica soluzione che 
ai traffi^’? parteciPazione del nostro paese 
ai li affici d oltremare.
V.
1 trasporti e l’esportazione
Non basta produrre le merci conformemente 
a e esigenze del commercio d’esportazione di 
oltremare, nè avere la possibilità di concedere 
i gravosi crediti che dai clienti d’oltremare ven­
gono richiesti; per competere colla concorrenza 
nel rifornimento dei mercati d’oltremare è in­
dispensabile che l’esportatore possa facilmente 
far pervenire la merce dai suoi magazzini a 
quelli dell’importatore d’oltremare.
Nel commercio a grandi distanze l’elemento 
del trasporto nei suoi due aspetti diversi del 
costo, e della velocità può essere più che mai 
decisivo negli affari e perciò un paese che de­
sidera esportare i suoi prodotti verso un altro 
deve preoccuparsi profondamente del problema 
dei trasporti verso quest’altro paese.
Evidentemente il problema dei trasporti in­
teressa profondamente non solo l’esportazione
Mann. Problemi dell’esportazione. 7
pkoblbìu B tecnica mll’espoktazione
n i„fh l’attività economica di un paese. Ciò 
"o e aate la vastità 
volte trattato in opere specializzate 
nro in questo capitolo ad un cenno fugace 
SC“no dividere genericament^^ 
da un paese esportatore ai mercati d oli emm 
in tre tratte: la prima dal luogo di spedizione 
della merce al porto idi mare ove deve venir im 
barcata, la seconda da questo porto al porto 
oltremare dove deve venir sbarcata, e la terza 
da questo al luogo di destinazione. Naturalment 
sotto questo aspetto sono favorite quelle indus u 
che risiedono nei porti di partenza e d altra 
parte sono favoriti gli importatori d oltremare 
che risiedono nei porti d arrivo.
Le prime due tratte entrano per lo piu nel­
l’ambito del paese esportatore, la terza in que la 
del paese importatore. Abbiamo detto che le due 
prime tratte entrano per lo più e non sempre 
nell’ambito del paese esportatore, poiché quando 
questo non ha uno sbocco al mare, come per 
esempio è il caso della Svizzera, la seconda 
tratta dipende da un altro paese, quantunque 
anche in questo caso il paese esportatore può 
influire notevolmente sull’organizzazione del ser­
vizio della seconda tratta.
La zona nella quale si svolge l’itinerario della 
prima tratta è formata dalla rete di ferrovie, 
di fiumi e canali che unisce un determinato
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porto al suo retroterra e dalle eventuali linee di 
navigazione di cabotaggio coi porti minori cir­
costanti. ! I | '
I punti di partenza della seconda tratta sono 
i grandi porti. In questi si accentrano dal re­
troterra le merci che devono venir esportate 
verso i mercati d’oltremare, e in questi risie­
dono per lo più le grandi case commerciali di 
esportazione.
La posizione naturale del porto, le opere ar­
tificiali per migliorare tale posizione, la buona 
disposizione, l’ampiezza e l’abbondanza delle 
banchine e ¡dei depositi, l’armamentario mo­
derno ed efficiente dei mezzi meccanici di ca­
rico e scarico, la perfezione dell’impianto fer­
roviario, la disciplina ed operosità degli addetti 
ai vari servizi portuali, lo svolgimenti rapido, 
preciso ed economico delle diverse operazioni 
che ad un porto si connettono sono gli elementi 
principali che influiscono sulla bontà ed im­
portanza di un porto.
Nella seconda tratta rientra il problema della 
marina mercantile e dei servizi di navigazione. 
L’esportazione ha un interesse essenziale a que­
sto problema, poiché essa potrà tanto più fa­
cilmente affermarsi e progredire quanto più po­
tente è la flotta mercantile di un determinato 
paese, quanto più estesi, frequenti e bene or­
ganizzati sono i suoi servizi marittimi. ’
Come per la prima tratta nei riguardi del 
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paese esportatore, così per la terza nei riguardi 
del paese 'importatore ha somma importanza 
la sua rete di ferrovie, fiumi e canali. E qui 
solo avremo ad aggiungere che sovente nei 
paesi d’oltremare oltre ai mezzi abituali più mo­
derni di trasporto e di comunicazione, ci si 
trova di fronte a sistemi primordiali, trasporto a 
dorso di mulo o di cammello, che rendono, più 
complicata l’esecuzione dei trasporti di tali 
paesi.
Caratteristico per il traffico d’esportazione è 
il problema delle tariffe speciali. E poiché di 
sovente la merce che viene esportata da un 
paese è soggetta tanto ad un percorso terrestre 
che .ad un percorso marittimo, tale problema 
riguarda sia le tariffe ferroviarie che i noli 
marittimi.
Questo problema va considerato sotto un du­
plice aspetto: nei riguardi di una riduzione nel 
prezzo del trasporto e nei riguardi di una mag­
giore facilitazione nell’effettuazione del trasporto 
stesso; e ciò sia in un caso che nell’altro al 
fine di favorire l’esportazione.
La riduzione nel prezzo dei trasporti è tal­
volta un elemento essenziale perchè un deter­
minalo prodotto possa venire da un paese espor­
tato in un altro.
La concorrenza mondiale nell’approvvigiona­
mento di certi mercati rende sensibile ogni 
elemento che forma il prezzo dei prodotti che 
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vi vengono smerciati, per cui i paesi che vi 
possono trasportare i loro prodotti a migliori 
condizioni sono fortemente avvantaggiati.
È perciò che la maggior parte degli Stati 
hanno ceicato di favorire con tariffe ferroviarie 
più ridotte il trasporto di merci destinate al­
l’esportazione -e d’altra parte fanno altrettanto 
alcune compagnie di navigazione.
Tanto nel caso della riduzione della tariffa 
ferroviaria che in quello del nolo marittimo, 
sembra a prima vista che tale riduzione non 
possa avere come effetto che il promovimento 
del traffico d’esportazione esulando invece da 
ogni maggior lucro nel trasporto. E se la fina­
lità della riduzione è effettivamente tale age­
volazione, tuttavia spesso essa determina anche 
un guadagno in quanto, nel mentre i carri fer­
roviari in certi paesi (da noi per esempio') 
dopo aver portato i carichi di materie prime e 
d’altri prqdotti dai porti al retroterra hanno la 
tendenza a viaggiare vuoti nel senso contrario — 
e altrettanto può avvenire fra determinati porti 
per certe linee di navigazione — la riduzione 
delle tariffe sviluppando il traffico d’esportazione 
attenua tale tendenza e rende più proficuo l’eser­
cizio. Comunque una tariffa più bassa all’espor­
tazione è giustificabile solo quando da questo 
provvedimento non ne ha un danno l’azienda 
dei trasporti, e ciò è tanto più necessario quando 
il trasporto è esercito dallo Stato per non sta­
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bilire un vantaggio per gli esportatori a detri­
mento delle altre classi della popolazione.
La riduzione delle tariffe ferroviarie può av­
venire applicando un tasso più ridotto o me­
diante successivo rimborso di una quota parte. 
Il primo metodo può venire adottato in tariffe 
ferroviarie internazionali applicando un tasso 
più ridotto dell’usuale fino alla frontiera oppure 
in tariffe cumulative per trasporti terrestri e 
marittimi di cui parleremo più avanti.
Quando invece il trasporto avviene dal re­
troterra fino ad un determinato porto e non si 
possa perciò al momento della spedizione dal 
retroterra arguire con certezza che si tratta di 
merce che verrà imbarcata per essere esportata, 
si applica il metodo del rimborso, che viene con­
cesso producendo le prove (dichiarazioni doga­
nali, polizze di carico, ecc.), che la merce è 
stata effettivamente esportata entro un deter­
minato termine dalla spedizione.
Di grande importanza è pure l’altro aspetto 
del problema delle tariffe, circa le agevolazioni 
all’effettuazione del trasporto.
Un esportatore di Milano che voglia spedire 
delle macchine a Buenos Ayres1 deve spedire 
la merce con la ferrovia fino a Genova, qui 
deve far trasportare la merce dal vagone al pi­
roscafo, farla imbarcare e spedire a Buenos 
Ayres. Egli perciò deve disporre di un incari­
cato a Genova per tale servizio e preventivando 
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il prezzo del trasporto da Milano a Buenos 
Ayres deve tener conto del tasso da Milano a 
Genova, dell’eventuale spesa di sosta, della spesa 
di trasporto fino sottobordo e d’imbarco sul 
piroscafo e infine del nolo da Genova] a Buenos 
Ayres. E la cosa si complica quando il tras­
porto debba avvenire su diverse reti ferroviarie 
e con trasbordi marittimi. In tali circostanze, 
specialmente per esportatori non largamente 
organizzati, i trasporti sono molto complicati e 
la spesa globale è difficilmente preventivabile.
Ad ovviare a tali inconvenienti ed a rendere 
sempre più accessibile il traffico d’esportazione, 
sono state studiate e create le cosidette tariffe 
cumulative d’esportazione, in cui sono comprese 
tutte le spese che sopra abbiamo accennato.
Così in Germania prima della guerrà un 
esportatore di Berlino poteva spedire ad un 
tasso prestabilito della merce destinata a Co­
stantinopoli, e una volta consegnata la merce a 
Berlino non aveva altre preoccupazioni e po­
teva senz’altro conoscere la spesa del trasporto 
fino a destinazione. '!
Sono evidenti i vantaggi e la semplicità che 
offre tale sistema, che certamente dovrà for­
mare oggetto di studio e di larga applicazione 
nei traffici futuri. ;
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VI.
Politica doganale ed esportazione
La politica doganale ha una molteplice in­
fluenza sull’esportazione.
Infatti possiamo distinguere un’azione diretta 
della politica doganale in merito all’esporta­
zione, un’azione indiretta e infine un’azione ri­
flessa. 1
La prima è quella avente per contenuto i 
diversi provvedimenti doganali che sono espres­
samente creati da un dato paese per favorire o 
per limitare od impedire le sue esportazioni. 
La seconda è determinata dall’ influenza che 
esercita sulle esportazioni di un dato paese la 
politica doganale di altri paesi verso i quali il 
primo paese esporta o vorrebbe esportare delle 
mei ci. L azione riflessa si ha quando in seguito 
alla politica doganale di un paese esportatore 
altri paesi che importerebbero da questo sta­
biliscono pei ìitorsione dei provvedimenti do­
ganali che influenzano l’esportazione del primo 
paese oppure quando per l’intervento del paese 
esportatore determinati paesi acconsentono ad 
una politica doganale in favore dell’esportazione 
del primo verso di loro.
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L’azione diretta della politica doganale avente 
per oggetto l’esportazione, è esercitata dal paese 
esportatore e può esplicarsi in favore oppure 
contro l’esportazione di determinati prodotti. Ap­
partengono alla prima categoria i premi al­
l’esportazione, i provvedimenti in favore alle 
importazioni ed esportazioni temporanee, icZraiu- 
backs e infine l’istituzione di zone franche; alla 
seconda categoria i dazi ed i divieti d’esporta­
zione. ' /
I premi all'esportazione hanno lo scopo di 
mettere in grado alcune industrie di compe­
tere coi loro prodotti su mercati esteri, ove al­
trimenti non potrebbero resistere alla concor­
renza di altri fornitori. Evidentemente con tale 
provvedimento si accorda a queste industrie una 
larga protezione, allargando il loro campo di 
azione.
È specialmente basandosi sulle concessioni 
di premi all’esportazione, palesi o dissimulati, 
che l’industria tedesca ha potuto esercitare il 
suo dumping, vendendo alcuni prodotti a più 
buon prezzo all’estero che in paese non ostante 
le maggiori spese per il trasporto.
Dalla lotta contro il dumping, di cui tanto è 
stato discusso negli ultimi anni, risalendo nei 
tempi della storia economica alla magistrale 
teoria di Adamo Smith, che scagliandosi contro 
i premi all’esportazione osservava ch’essi «im­
pongono due diverse tassazioni alla popolazione: 
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la quota di tassa che deve pagare per contri­
buire ai premi e la tassa determinata dall’au- 
mentato prezzo del prodotto in paese » ; *) tro­
viamo fra pratici e teorici una frequente dif­
fidenza contro i premi all’ esportazione. Tale 
giustificata diffidenza dipende da una duplice 
preoccupazione. La prima per l’eccessiva tutela 
accordata a determinate industrie, senza che 
l’onere derivante da tale protezione che da 
tutti deve venir sopportato, valga a beneficare 
altri che non siano gli industriali in questione. 
All’incontrario, come ammonisce lo Smith nella 
frase sopra riportata, all’onere del generale con­
tributo al premio, si aggiunge quello del mag­
gior prezzo che si dovrà pagare in paese per i 
prodotti che sono avvantaggiati dal premio al­
l’esportazione. Maggiore prezzo che deriva dal 
fatto che quantità di questi prodotti che altri­
menti sarebbero rimasti in paese ne vengono 
distratti sotto l’incentivo del premio.
Qui però per un esame obiettivo del pro­
blema, va osservato che in certi casi l’incorag- , o
giumento all’esportazione potrebbe anche agire 
di stimolo alla produzione, e allora anche pre­
scindendo dalla diminuzione di costo normal­
mente congiunta ad un’aumentata produzione, 
l’equilibrio si ristabilirebbe e il paese potrebbe 
disporre di eguale quantità di prodotti.
!) Adam Smith, An Inquiryfinto thè causes of thè Wealth 
of Nations. Libro IV, '"capitolo V,
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Ma in pratica ciò non avviene solitamente; e 
poiché il premio all’esportazione non solo ri­
sarcisce l’industriale della perdita che altrimenti 
avrebbe se volesse vendere i suoi prodotti sui 
mercati esteri, ma aumenta altresì il suo nor­
male beneficio; anche un eventuale aumento di 
produzione sarebbe probabilmente utilizzato per 
incrementare quella corrente di traffico che si 
presenta più redditizia.
A provare quest’ultima asserzione togliamo 
al Fontana-Russo1) un esempio che allo stesso 
tempo costituisce un esempio classico di premio 
simulato e che fu per lungo tempo goduto da­
gli esportatori tedeschi di zucchero.
« In Germania, come dovunque in Europa), lo zucchera 
era soggetto ad imposta! di produzione la quale si pre­
levava in base alla materia prima entrata nelle fabbri­
che. Si supponga che questa imposta fosse stata di 
2 marchi per ogni quintale di barbabietola e che per 
produrre un quintale di zucchero ne fossero stati ne­
cessari 10 di materia prima. L’imposta avrebbe colpito 
con 20 marchi per quintale il prodotto finito. Questo 
sistema invogliava i produttori a! perfezionare gli opi­
fici e a meglio sfruttare la barbabietola perchè così 
facendo diminuiva l’incidenza dell’ impostai. Sotto l’a­
zione di questa forma di tributo l’industria zuccherieri 
tedesca fece i suoi più rapidi progressi. Si immagini per 
un momento che per il conseguito progresso, non più 
10 quintali di barbabietola ma solo 8 ne fossero stati
ÙJProf. Litigi Fontana-Russo, Trattato di [politica com­
merciale. Libro II, Milano, 1907, edit. Hoepli, 
108 PROBLEMI E TECNICA DELL’ESPORTAZIONE
necessari per produrre uno di zucchero. Allora il 
saggio dell’imposta, per quanto nominalmente inalte­
rato, in realtà avrebbe finito coll’ incidere con soli 
16 marchi ogni unità di prodotto. Questo fatto già 
notevole per l’erario e pei contribuenti, acquistava! 
speciale importanza per l’esportazione. Infatti sulle 
quantità di zucchero esportate si restituiva l’impostai 
di fabbiicazione pagata all’ interno nel saggio stabilito 
dalla legge e solo nominalmente pagato dai produttori 
nazionali. Quale la! conseguenza immediata? Che agli 
espoitatori si restituivano 20 marchi per quintale e 
non 16. Guadagnavano dunque illecitamente 4 marchi, 
i quali costituivano il premio simulato concesso dallo 
Stato.
Resta poi la seconda preoccupazione.
Non solo i premi all’esportazione, accordando 
un eccessiva tutela a certe classi di popolazione 
a detrimento delle altre, possono determinare 
sfavorevoli conseguenze all’economia interna di 
un paese, ma altresì possono produrre dei 
danni nelle relazioni politiche ed economiche 
con altri paesi.
Infatti il premio all’esportazione spingendo 
esportazione di determinate merci forza le bar­
riere doganali, supera gli ostacoli naturali ed 
altera così i rapporti di scambio con altri paesi.
Una tale politica crea un’atmosfera di sospetto 
nelle trattative di politica economica fra paese 
e paese, genera provvedimenti di ritorsione e 
provoca col malcontento la tensione dei rapporti
Ben altro carattere hanno invece i provvedi­
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menti per la temporanea importazione ed espor­
tazione e i « drawbacks ».
Le industrie di un paese che abbiano colpite 
di dazi all’importazione le materie prime da 
esse usate si troverebbero in istato di evidente 
inferiorità quando, dovendo esportare i loro pro­
dotti finiti, avessero da competere con industrie 
di altri paesi che non pagano eguali dazi per le 
materie prime. E appunto ad evitare tale incon­
veniente, a favorire l’esportazione di prodotti 
manufatti, speciali provvedimenti si sono stu­
diati, per cui le industrie possano ricevere 
esenti da dazi le materie prime o semi-prime 
che servono alla fabbricazione di articoli che 
vengono esportati. j
A tale risultato si può arrivare in due modi:
L’industriale paga il dazio Isulle materie prime 
importate e la dogana all’atto dell’esportazione 
dei prodotti finiti gli restituisce il dazio pagato 
sulle [materie prime che hanno servito alla 
fabbricazione dei prodotti esportati, mentre re­
sta inalterato il dazio pagato per materie prime 
che sono entrate a far parte di prodotti che ven­
gono venduti in paese. E tale è l’istituzione del 
drawback. j
Oppure trattandosi di determinate materie 
prime che vengono trasformate in modo uni­
forme in prodotti che devono venir| esportati 
entro un determinato limite di tempo, l’indu­
striale deposita all’atto dell’importazione della 
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materia prima una cauzione per il dazio che 
dovrebbe pagare, e man mano che esporta la 
merce nel termine stabilito, gli viene restituito 
il dazio in base al rapporto esistente fra ma­
teria prima e prodotto finito.
E allora si tratta (di temporanea importazione.
Sia in un caso che nell’altro, l’importo che 
viene restituito all’industriale deve venir fis­
sato in base alla quantità presumibile di ma­
teria prima che è stata usata per la confe­
zione del prodotto finito. Ora in questa deter­
minazione cova il pericolo della trasformazione 
dell’istituto che stiamo studiando in un premio 
d’esportazione, ciò che avviene e che bisogne­
rebbe invece evitare quando si presuppone che 
nel prodotto finito entri a far parte una quan­
tità superiore di materia prima di ciò che real­
mente è il caso, e per cui si restituisce all’in­
dustriale, con danno dello Stato, un importo su­
periore a quanto gli compete.
Quando con precise cautele un’errata valu­
tazione e la conseguente creazione di un premio 
simulato d’esportazione possono venire evitate, 
drawback e temporanea importazione. sono ot­
timi incoraggiamenti all’esportazione.
Il drawback ha il vantaggio che l’industriale 
non ha bisogno di stabilire a priori di usare la 
materia prima importata per fabbricare pro­
dotti che verranno esportati, ma può arrivare 
a tale decisione solo quando gli si offra la con­
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venienza. Però il drawback non si applica so­
litamente che per i dazi su materie greggie.
L’importazione temporanea invece è soggetta 
a maggiori formalità e controlli, ma oltre che 
per la restituzione di dazi su materie prime, 
serve per l’importazione e successiva esporta­
zione di merci semilavorate.
Si tratta in questo caso di merci estere che 
vengono importate per subire- una successiva 
lavorazione ed essere poscia esportate. Tale 
istituto è stato pure chiamato: traffico di per­
fezionamento.
Così per esempio si importavano temporanea­
mente in Italia filati tedeschi di cotone che ve­
nivano usati insieme a filati nostri di seta per 
la fabbricazione di tessuti misti che venivano 
poscia esportati.
Come esiste un’importazione temporanea, vi 
è pure wri esportazione temporanea. Si tratta di 
prodotti che vengono spediti all’estero per es­
sere perfezionati e che poi rientrano dopo subita 
la nuova lavorazione.
Così i filati serici italiani che vanno a Lione 
o a Basilea per la tintura, i tessuti serici ita­
liani che sono spediti in Francia per l’appretta­
tura, i filati svizzeri di cotone che sfruttando la 
mano d’opera a buon mercato del vicino Vorarl­
berg vi giungono per essere trasformati in ri­
cami che ritornano in Isvizzera e via di seguito.
In questo caso dunque è il prodotto finito 
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che al ritorno del prodotto semifinito perfezio­
nato e completato non paga il dazio che altri­
menti pagherebbe per l’importazione.
Se il prodotto finito rientrato in paese viene 
venduto e resta in paese, il provvedimento si 
risolve ad essere un’agevolazione all’importa­
zione e non all’esportazione e si avrebbe la 
stranezza che nel mentre l’istituzione che si 
chiama di temporanea importazione favorisce 
l’esportazione del paese che l’ha creata, quello 
che invece ha il nome di temporanea esporta­
zione avrebbe per oggetto solamente i piodotti 
che ritornano in paese. Ma viceversa in pratica 
il perfezionamento del prodotto semifmito che si 
fa eseguire all’estero ha per lo più lo scopo 
emulare pregiate produzioni estere, in modo 
da renderne più facile la vendita su mercati 
'esteri che tali produzioni ricercano. Ecco al­
lora che lo Stato che concede la temporanea 
esportazione, viene a facilitare l’esportazione al­
l’estero di alcuni prodotti che altrimenti all’e­
stero sarebbero difficilmente commerciabili.
Naturalmente sarebbe preferibile che in paese 
si formassero delle industrie capaci di fabbri­
care il prodotto finito secondo le esigenze dei 
vari mercati, e perciò l’agevolazione della tem­
poranea esportazione deve venir, concessa con 
cautela e solo quando speciali ragioni tecniche 
o di convenienza rendono affatto impossibile la 
completa lavorazione in paese.
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Esiste pure un’altra forma di esportazione 
temporanea che si chiama esportazione per ten­
tata vendita. .
Si tratta qui di merci che destinate ad essere 
vendute all’estero non hanno potuto essere col- 
ocate secondo le speranze dell’esportatore op­
pure m base ai contratti già stipulati coi suoi 
clienti.
Con determinate cautele alcuni paesi rico­
noscono in tal caso all’esportatore il diritto di 
ar rientrare in paese le merci esportate senza 
pagare il dazio di entrata.
Come si vede è questa un’agevolazione al com­
mercio d’esportazione, ma bisogna notare che 
essa e soggetta a norme meticolose che ostav­
ano tale istituto e che per di più: essa non può 
praticamente rispondere che in ispeciali cir- 
cos anze, perchè altrimenti di fronte all’even­
tualità della spesa del doppio trasporto, del 
soggiorno all’estero e via di seguito sarà più 
frequente il caso in cui l’esportatore preferisca 
ano n. con qualche sacrificio vendere al meglio 
la merce nel posto ove si trova.
Un largo beneficio deriva al commercio di 
esportazione dall’istituzione di zone franche. 
on questa denominazione intendiamo tutte 
quelle istituzioni: Porti franchi; punti franch- 
one doganali, Magazzini franchi, che per ciò 
che riguarda il regime doganale sono una spe- 
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eie di territori neutri, entro lo Stato che le 
"\rXto frane» è l'origine storica di queste
—ri­
dalle altre istituzioni meno vas e . neila
Il porto franco è una piazza
„„ale le merci entrano ed escono esen ■ dalle 
’„posizioni doganali
regime vige per il punto fran 
spazio limitato entro una piazza maritimi , 
P^GosrSto'ztne3franche i commercianti pos- 
soX^are dall’estero delle merci «le - 
magazzinate per un certo tem^. &
senta 1 occasione t oendo dalla zona
fatta in paese, te nieiu
franca pagheranno all’entrata nel resto del paese 
il dazio che le colpisce, se invece la vendita e 
fatta all’estero, lo Stato in cui è situata la zona 
franca non percepisce alcun dazio.
Qui però bisogna distinguere.
Una Imerce può essere spedita peri esempio 
da un esportatore svizzero a Genova in punto 
franco e da lì, per vendita già precedentemente 
fatta o successiva, spedita in Argentina. In que-
, ,, ----- tenerle im-
certo tempo finché si pre-
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sto caso per 1 Italia non vi è che un semplice 
commercio di transito che economicamente po­
ti à interessarla solo per gli introiti derivanti 
dai noli ferroviari, dalle tasse di magazzinaggio, 
dagli incassi dello spedizioniere genovese o dal­
l’eventuale nolo marittimo. Ma se la merce in­
vece pur provenendo dalla Svizzera entra nel 
punto franco per conto di un esportatore geno­
vese e per suo conto viene spedita in Argen­
tina, agli introiti sopra indicati si aggiunge il 
beneficio derivante all’esportatore genovese per 
la vendita fatta; e qui pur trattandosi di com­
mercio di transito l’operazione rientra nell’at­
tività di un esportatore nazionale.
L’operazione diviene poi ancora più interes­
sante per il paese e per l’esportatore nazio­
nale se la merce che entra nella zona franca 
non vi viene solamente depositata, ma vi su­
bisce invece anche qualche lavorazione, qualche 
perfezionamento. Allora specialmente le zone 
franche si dimostrano nella loro migliore fun­
zione di ausilio all’esportazione. L’esportatore 
può ritirare nella zona franca delle merci in 
massa e di diverse provenienze, e nei suoi de­
positi può scegliere, assortire, confezionare e 
imballare la merce secondo le esigenze dei vari 
mercati esteri. Può anche importale in zona 
franca delle materie prime o semiprime che 
sarebbero soggette a dazio, e fabbricare dei pro­
dotti destinati all’esportazione. Nel qual caso si 
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tratterebbe di una zona franca industriale e que­
sta verrebbe a sostituirsi ,ad eventuali drawbacks 
oppure a disposizioni di temporanea importa­
zione.
Comunque la zona franca rende possibile un 
complesso jdi operazioni di deposito, cernita, 
perfezionamento, confezione e trasformazione, 
senza che il commerciante debba decidere a 
priori se la merce che tali operazioni subisce 
dovrà venir esportata all’estero o importata in 
paese e senza che nel frattempo la merce intro­
dotta nella zona franca debba pagare alcun 
dazio. (
Abbiamo finora visto i mezzi diretti di poli­
tica doganale coi quali un paese può favorire 
le sue esportazioni, ma per determinate cir­
costanze esso potrebbe essere invece indotto' a 
limitare ovvero a impedire certe esportazioni o 
pure, anche senza il precipuo scopo di ostaco­
lare certe esportazioni, potrebbe per ragioni fi­
scali levare dei dazi sull’esportazione che con lo 
scopo di procurare dei mezzi al paese difficol­
terebbero però tali esportazioni.
Intendiamo far cenno qui molto brevemente 
dei dazi all’esportazione che riguardano il primo 
e l’ultimo caso sopra riportati e dei divieti di 
esportazione.
1 dazi all'esportazione possono avere dunque 
dei fini economici e dei fini fiscali. Nel primo 
caso il dazio è generalmente levato su materie 
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prime o semiprime con l’intendimento econo­
mico di favorire la loro trasformazione in paese. 
Può però venir istituito pure con l’intendimento 
di limitare l’uscita dal paese dei prodotti colpiti.
Il dazio all’esportazione ha invece un carat­
tere fiscale quando ha lo Scopo di procurare dei 
mezzi allo Stato, ed è il congegno dìi cui si val­
gono specialmente paesi meno progrediti in cui 
è più difficile all’organizzazione della pubblica 
finanza di colpire altrimenti i contribuenti1 per 
procurarsi i mezzi necessari.
I divi eli d'esportazione sono provvedimenti di 
carattere eccezionale. Essi possono essere pre­
scritti per rappresaglia contro un altro paese 
verso il quale si dirigeva solitamente l’espor­
tazione di determinati prodotti; oppure per man­
tenere in paese le merci colpite da divieto e che 
si reputano essenziali in periodi straordinari, 
come per esempio durante una guerra.
I divieti d’esportazione possono essere asso­
luti oppure possono essere soggetti a deroghe 
verso concessioni-di speciali permessi d’esporta­
zione; possono essere generali verso qualsiasi 
destinazione oppure specifici per determinate 
destinazioni.
Le barriere doganali di cui si cingono ¡sovente i 
paesi protezionisti ostacolano l’esportazione ver­
so questi paesi dei prodotti più fortemente col­
piti. Tuttavia non sempre ad una maggiore pro­
tezione corrisponde una minore importazione 
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di prodotti, ma piuttosto una politica di pro­
tezione modifica la composizione dell’importa­
zione.
Così se un paese che non aveva un’industria 
cotoniera e che importava liberamente filati e 
tessuti di cotone per promuovere un’industria 
nazionale colpisce con forti dazi tali prodotti, 
avverrà che, sviluppatasi l’industria, il paese 
si troverà ad importare meno prodotti finiti ma 
invece cotone greggio che prima non imporr 
tava.
Naturalmente la cosa è diversa se le ma­
terie prime esistono già in paese. Comunque 
limitando l’esame non all’esportazione nella sua 
entità globale, ma a determinati prodotti, è na­
turale che la politica protezionista di un pae­
se importatore eserciti una sensibile influenza 
(azione indiretta) sulle esportazioni di altri paesi 
verso il primo, poiché se alcuni prodotti non 
ostante il dazio potranno continuare ad en­
trare nel paese protezionista, altri invece lo po­
tranno solo limitatamente o addirittura ne sa­
ranno esclusi.
Il protezionismo di un paese non è un fe­
nomeno che rimane isolato. In genere quando 
un paese chiude le sue porte all’ entrata di 
certi prodotti suscita un movimento analogo 
in alti i paesi. E perciò il protezionismo di un 
paese esportatore colpisce anche le sue espor­
tazioni, poiché facilmente gli Stati che vedono 
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respinti i loro prodotti da un paese prende­
ranno eguali misure contro i prodotti che prima 
importavano da questo paese. E se per vincere 
gli ostacoli posti all’entrata dei prodotti il paese 
esportatore istituirà dei premi d’esportazione 
esso provocherà dal paese importatore più se­
veri provvedimenti, inasprimenti di tariffe, dazi 
differenziali e sopradazi che facilmente por­
teranno ad una vera guerra doganale fra i due 
paesi.
Tutto questo è l’azione riflessa che può avere 
sopra la propria esportazione la politica doga­
nale di un paese esportatore.
Se poi il paese esportatore stipula una con­
venzione con altro paese per cui si garantisce 
dei benefici nella politica doganale di questo 
ultimo in favore di prodotti che il paese espor­
tatore v’invia, si ha l’altra forma di azione ri­
flessa cui prima abbiamo accennato.
Una simile convenzione ha la sua possibilità 
d’esistenza nella divisione del lavoro e nella 
natura diversa "dei paesi per cui l’uno si trova 
a dover importare ciò che altri esportano e 
viceversa e deve perciò l’uno preoccuparsi a 
collocare i prodotti che abbondano, facilitando 
l’entrata di quelli che abbondano negli altii 
paesi.
E perciò spesso nei trattati commerciali si e 
inserita la clausola della nazione più favorita, 
per cui i vantaggi doganali che un paese ac­
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corda ad un altro si estendono automaticamente 
a tutti gli altri che hanno trattati con esso e 
in cui tale clausola sia contemplata, e ogni trat­
tato intensifica lo scambio non solo fra i due 
paesi contraenti ma con tutti quelli che coi due 
contraenti sono legati da trattati con la suddetta 
clausola.
L azione riflessa sull’esportazione che deriva 
da simili accordi ha la sua più- sviluppata- ma­
nifestazione nella politica della madrepatria ver­
so le colonie. ,
In una prima fase economica la madrepatria 
impose addirittura un monopolio commerciale 
pei cui nessuna merce poteva essere esportata 
dalle colonie se non verso la madrepatria e 
nessuna merce poteva entrare nelle colonie se 
non proveniente dalla madrepatria. Tale in In- 
bn teua il pi imo atto di Navigazione di Crom­
well nel 1651, e così statuì in Francia Colbert
Pero anche quando per successive fasi si 
attenuo notevolmente un legame cosi stretto e 
e ™“sto “ -»Iti paesi lo spirito di 
speeia 1, accord, doganali colle proprie colonie, 
dir ersi ”, T * d“"t‘Ue “binata dai 
rarioae o“”,d‘doganale seguiti dai
... ars , sistemi si riassumono in quello 
cosbtuito da una tariffa generale dalla quale si 
deroga con trattati commerciali eh, , ,1 
determinati temperamenti ehi VX Ì ““ 
temporaneamente a tutti gli altri . do,1°
aitu paesi che coi 
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contraenti hanno dei trattati con la clausola 
della nazione più favorita; oppure in un re­
gime autonomo con una tariffa unica o a dop­
pia base massima e minima.
In una pubblicazione del Ministero delle Fi­
nanze italiano, i due sistemi sono così spiegati: x)
«La tariffa generate votata dal Parlamento, è costi­
tuita da un solo dazio di entrata ed eventualmente 
da un dazio di uscita per ogni voce. Essai serve di base 
alle contrattazioni con quei palesi coi quali si intende 
concludere un trattato di commercio. Dalle negozia­
zioni e dagli accordi durante i quali le parti contrat­
tano dei ribassi e delle agevolazioni nell’interesse delle 
rispettive esportazioni, deriva la cosidetta tariffa con­
venzionale o d’uso, la quale comprende un duplice 
ordine di dazi, dazi ridotti e daizi vincolati cioè con­
solidati nella misura che la tariffa generale stabiliva 
all’atto della stipulazione del trattato.
Questa convenzionale s’intende non suscettibile di 
variazioni in aumento' per tutta la durata dell’accordo 
o della convenzione e viene integrata con le rimanenti 
voci della tariffa generale, le quali ultime restano mo­
dificabili in ogni tempo. Essa serve per la provenienza 
da quei paesi coi quali è stabilito l’accordo e la con­
venzione e coi quali si è concordato il regime del trat­
tamento della nazione più favorita. Agli altri paesi si 
applica la tariffa generale integralmente. Col sistema 
della tariffa autonoma si fissano per legge il dazio 
unico o i dazi massimo e minimo per ogni singola 
voce, sottraendoli così all’alea delle negoziazioni. Si
P La clausola della nazione favorita nei trattati dell’Italia. 
Pubbl. dall’ufficio Trattati e Legislazione doganale (Mini­
stero delle Finanze). Roma, 1912. 
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intende in tal modo mettere al riparo delle trattative 
quel minimo di protezione che il Potere Legislativo di 
uno Stato conferisce alle diverse industrie. Un trattato 
di commercio stabilito sotto il detto regime, non vin­
cola nè la misurai nè la durata di un dazio minimp, 
intendendosi conferire all’altro Stato contraente il sem­
plice diritto di godere dei dazi che risultano all’atto 
della stipulazione o che risulteranno per lai durata del 
trattato, i più bassi in confronto della! tariffa massima 
e che possono venir modificati ed elevati in ogni tempo.
I ;due sistemi suscitano gravi discussioni spe­
cialmente per l’influenza che possono esercitare 
sulle esportazioni, appunto per quell’azione ri­
flessa che forma oggetto di questo capoverso.
Si dice che il sistema della tariffa generale 
permette di seguire coi trattati tutte le neces­
sità di esportazione di un determinato paese, e 
che la durata dei trattati stessi è una garanzia 
per gli esportatori, mentre il regime autonomo 
con la sua possibile mutabilità può ad un tratto 
ostacolare le esportazioni.
D’altra parte si osserva che ógni trattativa 
di patto commerciale fra due paesi suscita in­
numerevoli agitazioni fra industriali, produt­
tori, esportatori, e che per ottenere delle ridu­
zioni dallo Stato contraente bisogna sacrificare 
qualche proprio dazio, ciò che avviene appunto 
in mezzo alla suddetta agitazione e sotto l’in­
fluenza delle più svariate pressioni.
Seguire tutte le polemiche in tale materia 
sai ebbe ozioso per lo scopo del nostro lavoro ; a 
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noi basta rilevare come effettivamente la po­
litica doganale del paese esportatore si rifletta 
sulle sue esportazioni, come esso possa per trat­
tative ottenere speciali facilitazioni all’entrata 
dei suoi prodotti in altri paesi. <
VII.
Le istituzioni ausiliarie dell’esportazione
L’azione individuale di chi dedica la sua at­
tività all’esportazione di merci è integrata da 
quella svolta da numerose istituzioni che si pro­
pongono nell’interesse collettivo di agevolare e 
favorire l’esportazione dei prodotti di un de­
terminato paese.
Per raggiungere tale scopo, queste istituzioni 
si occupano di uno o più dei seguenti oggetti.
a) Raccogliere informazioni e tenerle a di­
sposizione degli esportatori. Tali informazioni 
possono riguardare i vari mercati (usi, esigenze, 
sistemi di vendita, organizzazione dei trasporti, 
organizzazione bancaria, ecc.), le merci (tipi, 
qualità, prezzi, imballaggi, confezioni, ecc.), op­
pure le ditte (elenchi di commercianti, indu­
striali, informazioni sulla loro situazione, ecc.).
&’) Fare una propaganda a favore della 
produzione nazionale.
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c) Promuovere studi, provvedimenti legisla­
tivi e iniziative pubbliche e private a favore 
dell’esportazione.
Non tutte le istituzioni esistenti di cui fac­
ciamo parola in questo capitolo si occupano 
esclusivamente di questi oggetti; nella maggior 
parte di esse, come per esempio nelle Camere 
di Commercio e nei Musei commerciali, lo scopo 
di favorire 1 esportazione rientra nel programma 
più generale e vasto d’iniziative a favore del 
commercio e dell’industria che tali istituzioni 
si prefiggono; altre, come per esempio i conso­
lati, svolgono quest’opera speciale e determina­
ta insieme ad un attività che non solo si estende 
a tutti i rami del commercio e dell’industria in 
genere, ma altresì a svariate altre funzioni. Co­
munque le istituzioni principali la cui attività è 
'olla in parte o totalmente ai fini di promuovere 
e di favorire l’esportazione sono le seguenti:
Uffici e Commissioni governative.
Consolati e Delegati commerciali. 
Missioni ufficiali o private.
Camere di Commercio.
Musei commerciali.
Esposizioni, Fiere, Mostre campionarie.
Associazioni fra commercianti ed industriali 
o comunque aventi per iscopo. l’espansione eco­
nomica all estero.
Uffici d’informazioni commerciali 
Pubblicazioni ufficiali o private.
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L’importanza che l’esportazione ha per l’e­
conomia nazionale di un paese ha provocato 
ovunque il sorgere di varie istituzioni pubbli­
che e private che hanno lo scopo di promuovere 
studi e iniziative a favore dell’esportazione. Nel­
la maggior parte delle nazioni più progredite 
del promovimento deH’esportazione si è diretta- 
mente interessato lo Stato accentrando tale com­
pito in speciali uffici governativi, e accanto ad 
essi si sono sviluppate le iniziative che, senza 
essere governative, sono sovvenzionate o comun­
que aiutate dallo Stato e quelle di carattere 
privato.
Il servizio delle informazioni commerciali è 
l’attività più utile e allo stesso tempo la più 
delicata che le istituzioni ausiliarie dell’espor-, 
tazione svolgono.
La molteplicità dei paesi, dei popoli, dei mer­
cati, delle merci colle quali gli esportatori ven­
gono a quotidiano contatto attraverso le più sva­
riate relazioni commerciali, richiede che essi 
sieno tenuti al corrente nel modo più perfetto 
e rapido di tutte quelle notizie e informazioni 
che facilitano la valutazione degli affari. Ab­
biamo già visto che, preoccupati di questo pro­
blema, per iniziativa individuale gli esportatori 
stabiliscono una vasta organizzazione d’infor­
matori a mezzo delle loro filiali, agenzie, rap­
presentanze e via di seguito; tuttavia essi de­
vono ricorrere pure ad altre fonti, che sono 
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quelle messe a loro disposizione dalle istituzioni 
che stiamo studiando.
La raccolta sistematica d’informazioni com­
merciali presuppone l’esistenza di organi racco­
glitori e di fonti d’informazione. Sono organi 
raccoglitori quelle istituzioni che a scopo di fa­
vorire il commercio o a scopo di lucro s’incari­
cano di riunire tutto il materiale d’informazio­
ne che dalle varie ditte vien loro richiesto o 
che può formare oggetto di spontanea comunica­
zione alle ditte stesse. Le fonti d’informazioni, 
come è ovvio, sono le persone, ditte, istituzioni, 
pubblicazioni cui gli organi raccoglitori si ri­
volgono per procurarsi le informazioni neces­
sarie.
La molteplicità delle informazioni che sono 
necessarie nell’attività commerciale e la delica­
tezza dell’esercizio di tale servizio di raccolta 
e distribuzione delle medesime hanno contri­
buito, specialmente negli ultimi tempi, a favorire 
in diversi paesi la tendenza ad accentrare il 
servizio stesso in organismi di carattere pub­
blico. Così si è verificato specialmente per le 
informazioni riguardanti i vari mercati e le 
merci; ma va delincandosi però un’eguale po­
litica anche nei riguardi delle informazioni 
commerciali sul conto delle ditte e delle per­
sone.
È interessante a tale proposito seguire un po’ 
da vicino gli studi i progetti e le decisioni a 
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cui si arrivò in alcuni Stati per creare una 
organizzazione che risponda il meglio possibile 
al compito che le istituzioni ausiliarie sono chia­
mate a svolgere.
A tale scopo incominciamo a vedere ciò che si è 
fatto in INGHILTERRA, riassumendo e traducendo 
degli squarci di alcuni documenti ufficiali inglesi. x)
E’ naturale che nel dopo guerra alimenteranno le ri­
chieste d’informazioni commerciali raccolte e diffuse 
per favorire l’estensione del commercio britannico. 
Tanto il «Board of Trade», quanto il «Foreign Of­
fice» si sono già ampiamente occupati del problema!. 
Per porre rimedio agli inconvenienti sorti in conse­
guenza del dualismo di direzione di questo servizio 
che dipende da tutti e due questi dicasteri fu nominata 
una commissione, la quale però non raggiunse il pieno 
accordo.
Mentre tutti furono' concordi nell’opinione che i dele­
gati commerciali all’estero dipendessero dal «Foreign 
Office» e che questo servizio come pure il servizio 
consolare fossero ampliati e migliorati, dissentirono 
invece nella questione, se le notizie raccolte dovessero 
venir diffuse in patria dal « Department of Commercial 
Intelligence» del «Board of Trade» o dà un ufficio del 
« Foreign Office ». Le vedute di questa commissione 
sono esposte in due relazioni.
Dopo aver propugnato una vasta riforma del servizio 
consolare per mezzo di una commissione del «Foreign 
Office», nella quale dovrebbe essere rappresentato il
i) Memorandum by thè Board of Trade and thè Foreign 
Office with respect to thè future Organisation of commercial 
intelligence. Londra, 1917. Pubblicato da “ His Majesty s 
Stationery Office,,.
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«Board of Trade», i redattori della prima relazione 
consigliano la creazione di una- nuova classe di funzio­
nari e cioè quella dei consiglieri commerciali le cui 
mansioni sarebbero : mantenere il contatto tra i conso­
lati, la parte commerciale delle ambasciate e la parte 
commerciale del «Foreign Office», sorvegliare gli in­
teressi inglesi finanziari, commerciali e industriali, nel 
paese dove risiede, raccogliere, trasmettere prontai- 
mente al «Foreign Office» tutte le informazioni che 
potessero riuscire utili a tali interessi. Dopo aver in­
sistito sull’ importanza della scelta di persone adatte 
e competenti a tali uffici, i redattori si domandano da 
chi essi dovranno dipendere. Siccome il segretario di 
Stato per gli affari esteri è il solo responsabile verso 
il Parlamento e il Paese dell’azione di tutti gli agenti 
governativi all’estero, il «Foreign Office» appare l’ente 
più adatto a dirigere anche i consiglieri commerciali. 
11 «Foreign Office» dovrà però sempre agire in intimo 
accordo col «Board of Trade» al quale dovrà trasmet­
tere le statistiche, le notizie e le relazioni commerciali 
ottenute dai suoi rappresentanti all’estero. Il «Board 
of Trade» dovrà tenere al corrente il «Foreign Office» 
di tutte le questioni sorte in paese che potessero in-, 
teressare gli agenti all’estero. Il compito di diramare 
in paese le notizie commerciali raccolte dagli agenti 
all’estero dovrà spettare ad una sezione di informazioni 
commerciali del «Foreign Office» anziché, come nel 
sistema vigente avviene in gran parte, alla sezione di 
informazioni commerciali del «Board of Trade», perchè 
è opportuno che il dicastero il quale dirige i rappresen­
tanti all’estero, sia in intimo contatto col ceto commer­
ciale e industriale e inoltre per rendere questo servizio 
più sollecito. Queste considerazioni si limitano al ser­
vizio d’informazioni per i paesi esteri, mentre il ser­
vizio dei Domini delle Colonie della Corona e dell’in­
dia dovrebbe rimanere per ora sotto lai direzione del 
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«Board of frade». I redattori insistono sul leo-aime 
strettissimo che unisce la politica generale al conTmer- 
cio di una nazione, e con lo scopo di coordinare .sempre 
più l’attività del «.Board of Trade» e quella del «Fo- 
reign Office », consigliano la creazione di un comitato 
unico composto da una maggioranza di rappresentanti 
del «Board of Trade» e del «Foreign. Office» e da 
uomini d’affari. Questo Comitato, cui in avvenire si po­
trebbero aggregare membri degli uffici coloniali e 
dell’ india, dovrebbe riunirsi frequentemente per esa­
minare e presentare al governo tutti i provvedimenti 
che hanno relazione colla politica e coi trattati com­
merciali.
Anche i redattori della seconda1 relazione, , dopo aver 
esaminato gii scritti consultati e aver divisa la ma­
teria del loro studio in due parti : posizione e com­
piti dei delegati commerciali all’estero e organizzazione 
in paese per la direzione del servizio e la diffusione 
delle informazioni— propugnano la'creazione di un ef­
ficace servizio d’informazioni commerciali per mezzo di 
delegati commerciali permanenti dipendenti dal «Fo­
reign Office» che dovrà sempre agire in collabora­
zione col «Board of Trade». Seguono delle consideraf- 
zioni (sulla scelta, di funzionari adatti, sulle loro man­
sioni e sulla necessità d’impedire che il lavoro com­
merciale corrente delle missioni pesando su questi 
delegati limiti l’efficacia del loro servizio d’informa­
zioni. La relazione, passando poi al problema dell’or­
ganizzazione di questo servizio nella madrepatria, fa un 
rapido esame delle istituzioni vigenti, si sofferma 
sulla proposta contenuta nella1 relazione 'di un. comitato 
del «Foreign Office» di fondare !un «Foreign Trade De- 
partment» sotto l’egida del segretario di Stato per gli 
affari esteri, e rilevando gli inconvenienti di una' demar­
cazione incerta e confusa tra i due dicasteri interessati
Mann. Problemi dell’esportazione. 9
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e quelli che sorgerebbero se le informazioni raccolte 
nei Domini e nelle Colonie dovessero venir diffuse dal 
«Board of Trade» e quelle invece ottenute all’estero 
dal «Foreign Office», conclude che tutto il servizio 
d’informazioni commerciali in* paese deve spettare al 
«Board of Trade». Il ceto commerciale non deve, se­
condo l’opinione dei redattori, essere costretto a ri­
volgersi a due dicasteri differenti, e il «Board of Tra­
de» è l’esponente verso il governo degli interessi com­
merciali del paese. Le istruzioni generali agli agenti al­
l’estero devono venir compilate di comune accordo tra 
i due dicasteri e le comunicazioni tra il «Board of 
Trade» e i delegati commerciali passeranno attraverso 
il «Foreign Office». Raccomandando un’intima colla­
borazione dei due dicasteri per mezzo anche dei comi­
tati uniti, i redattori accennano ai viaggi dei delegati 
commerciali in patria per mettersi in contatto col ceto 
commerciale e con le istituzioni centrali, alle missioni 
commerciali speciali e alle desiderabili riforme del ser­
vizio consolare.
Tutta la questione fu poscia considerata dai due ri­
parti interessati sulla guida di queste relazioni, e il 
(progetto che viene esposto più sotto è stato elabo­
rato in accordo irai il presidente del «Board of Trade» 
ed il segretario di Stato per gli affari esteri, e san­
zionato dal Gabinetto di Guerra.
Un «Commercial Intelligence Department» ingran­
dito verrà creato su basi tali da rispondere alle ragio­
nevoli richieste del commercio inglese nel dopo guerra. 
. Un controllo parlamentare sopra tale dipartimento verrà 
esercitato da un nuovo segretario parlamentare, che 
occuperà tanto la posizione di segretario parlamentare 
aggregato al «Board of Trade» quanto quella di sotto,- 
segretario parlamentare aggregato per gli affari esteri. 
Questo segretario parlamentare sarà responsabile verso 
il presidente del «Board of Trade» per tutto quainto è 
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di competenza di questo dipartimento, e verso il segre­
tario di Stato per gli affati esteri per ciò che è di com­
petenza del «Foreign Office». Per soggetti riguardanti 
il « Foreign Office» s’intendono tutte le questioni con­
cernenti la direzione e l’organizzazione dei servizi dei 
delegati commerciali e dei consoli e il laVoro commer­
ciale dei funzionari di questi servizi e del servizio 
diplomatico, quando tali oggetti non siano trattati 
dal dipartimento consolare o da altri dipartimenti del 
«Foreign Office», e anche oggetti riguardanti il per­
sonale del «Foreign Office» e dei servizi menzionati, 
che sia stato temporaneamente aggregato al «Commer­
cial Intelligence Department», e ogni oggetto risul­
tante dal lavoro di questo dipartimento che tocchi que­
stioni di politica estera.
Tutte le istruzioni per i delegati commerciali o per 
altri funzionari diplomatici e consolati saranno emanate 
in nome del segretario di Stato per gli affari estieri. 
Per tutti gli altri oggetti la responsabilità sarà del 
«Board of Trade».
11 «Commercial Intelligence Department» compren­
derà eventualmente l’esistente « Department of Commer­
cial Intelligence» del «Board of Trade» e il «Foreign 
Trade Department» del «Foreign Office»; e rileverà 
il personale e i documenti del «War Trade Intelli­
gence Department» e del «Statistical Department» che 
fossero utilizzabili e richiesti.
Il capo ufficiale del nuovo dipartimento sarà un fun­
zionario nominato cumulativamente dal presidente del 
«Board of Trade» e dal segretario di Stato degli affari 
esteri, e agirà sotto il nuovo segretario parlamentare. 
La nomina e il controllo dei commissari commerciali 
nell’ Impero continuerà come per il presente ad essere 
di competenza del «Board of Trade» e la nomina ed il 
controllo dei delegati commerciali e dei funzionari 
consolari resteranno al «Foreign Office», ma .l’attività 
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del nuovo dipartimento comprenderà tutti gli altari che 
riguardano le informazioni commerciali e per quanto 
necessario allo scopo darà istruzioni ai servizi d’oltre­
mare e provvederà ai necessari accordi pei tenerli in 
stretto contatto col ceto commerciale deila madrepatria. 
Vi sarà costante scambio di personale fra il diparti­
mento e il «Foreign Office» e il «.Board of Trade »così 
che i membri di questi due dipartimenti saranno perfet­
tamente al corrente del lavoro. Sarà data la possibilità 
ai diplomatici ed ai consoli che fanno ii loro tirocinio 
di servire per un certo tempo nel dipartimento, esso si 
aggregherà pure dei personale fra i delegati commer,- 
ciali e i funzionari consolari e così pure fra persone 
estranee ai servizi governativi, che abbiano un’espe­
rienza commerciale. Allo stesso modo i funzionari del 
«Trade Commissioner Service» verranno istruiti nel di­
partimento ed aggregati ad esso di quando in quando.
il dipartimento sarà assistito da una commissione di 
consulenza di uomini d’affari, ed è sperabile che si 
potrà ottenere che una sotto-commissione di questa 
commissione si riunisca frequentemente per consigliare 
il dipartimento negli affari correnti.
Si ritiene che queste proposte risolvano soddisfa­
centemente un problema sul quale negli ultimi anni è 
stata richiamata dal ceto industriale e commerciale l’at­
tenzione del governo. Le sue critiche erano special-, 
mente dirette contro il dualismo del sistema finora 
vigente per il quale, nel mentre la direzione del servizio 
consolare e dei delegati commerciali resta al « Foreign' 
Office», l’utilizzazione dei frutti delle loro ricerche è 
lasciata al «.Board of Trade». Secondo il nuovo pro­
getto invece la direzione dell’attività commerciale del 
servizio degli esteri e la distribuzione delle informa­
zioni raccolte saranno deferite ad un unico diparti­
mento, e poiché lo stesso dipartimento dirigerà pure 
il servizio dei «Trade Commissioners» nell’ Impero, 
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verrà assicurata l’uniformità della! politica nel com­
mercio di oltremare.
In FRANCIA con legge 4 marzo 1898 fu istituito 
VOffìce Mattonai dii Commerce extérì.eur, aggregato al 
Ministero del Commercio. Tale ufficio i) ha per scopo 
di fornire agli industriali e commerciatoti francesi in­
formazioni commerciali di qualsiasi natura, che pos­
sano concorrere allo sviluppo del commercio estero e 
all’estensione dei suoi sbocchi in paesi stranieri, nelle 
colonie francesi e nei protettorati. L’«Office National» 
è retto da una direzione amministrativa, da un comi­
tato di direzione composto dal direttore e dal segre­
tario dell’ufficio, dal presidente della Camera di Com­
mercio di Parigi, da cinque altri presidenti di Camere 
di Commercio e da tre membri della Camera, di Com­
mercio di Parigi, e infine da un consiglio di ammini­
strazione nominato dal Ministro del Commercio che lo 
presiede.
L’ufficio si divide in quattro riparti. Il primo riparto 
pubblica le notizie commerciali raccolte dall’ufficio e 
fornisce informazioni sul conto di ditte estere ; inoltre 
è in grado d’indicare gli indirizzi di avvocati e di pro­
curatori ai quali possono venire affidati gli incassi 
di crediti litigiosi.
Il secondo riparto comunica su domanda, informazioni 
sui bisogni, sulle possibilità commerciali e sugli usi 
dei mercati esteri, procura i campioni degli articoli di 
vendita corrente all’estero, e per facilitare lo stabi­
lirsi di relazioni commerciali mette in contatto gli espor­
tatori francesi coi compratori stratoieri. Si occupa pure 
di collocamento all’estero di impiegati francesi e di 
tenere al corrente gli interessati sui concorsi per for­
niture e lavori pubblici all’estero.
]) Adolphe Landry,'[Opera citata.
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Il terzo riparto si occupa di questioni doganali, di 
legislazione e di statistiche.
Infine il quarto dedica la sua attività ai problemi c 
alle informazioni riguardanti i trasporti marittimi e 
terrestri fornendo pure su domanda i nomi di spedizio­
nieri di fiducia.
L’« Office National» provvede alla pubblicazione set­
timanale del Moniteur Officiel du Commerce, a quella 
pure settimanale della1 Feuille d’¡tiformations et Rensei- 
gnements; a quella di monografie e notiziari commer­
ciali e infine alla pubblicazione dei Dossieri Commer­
ciante. Questi ultimi sono riservati solamente ai com­
mercianti e agli industriali francesi e contengono in­
formazioni di carattere confidenziale e urgente che 
vengorto comunicate solamente agli interessati nel ramo 
determinato di commercio e d’industria cui appartiene 
la notizia in questione e che sono espressamente abbo­
nati a tale servizio.
Gli organi che inviano le informazioni commerciali 
all’«Office National» sono principalmente i consiglieri 
del commercio estero, la cui istituzione è stata decre­
tata il 24 maggio 1898 e le cui funzioni sono state 
successivamente migliorate e precisate coi decreti del 
22 aprile 1900, 7 aprile 1903, 16 dicembre 1910, e 3 
aprile 1912. Questi consiglieri sono scelti fra i più noti 
industriali e commercianti di nazionalità francese, sta­
biliti in Francia o nelle colonie, oppure all’estero. 
Essi sono tenuti a rispondere alle domande d’informau 
ziom che vengono loro rivolte dal Ministero o dall’« Of­
fice National » e pure spontaneamente comunicano i loro 
consigli e le loro informazioni.
Altri organi d’informazioni sono le camere di coni- 
merco francesi all’estero ed altri infine i consoli e i 
delegati commerciali, questi ultimi d’istituzione molto 
recente perche riconosciuti ufficialmente dalla lenire 7 
dicembre 1908. Negli ultimi tempi anche in Francif ci si 
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è preoccupati di migliorare il servizio delle informazioni 
commerciali e a tale scopo si studiò di allargare e per­
fezionare le funzioni dell’« Office National».
Così il 25 marzo 1915 veniva presentato dal deputatio 
Raoul Peret un progetto di legge in base al quale, oltre 
a studiare il modo di aumentate le risorse finanziarie 
dell’« Office », si propone di modificare come segue gli 
scopi e le funzioni di tale istituto; Per favorire lo 
sviluppo del commercio estero e l’estensione dei suoi 
sbocchi, 1’«Office» raccoglie e manda agli industriali e 
commercianti che glie ne fanno domatada informazioni 
commerciali di qualsiasi genere, specialmente sui pro­
dótti fabbricati all’ estero ; tiene a loro disposizione 
dei campioni di questi prodotti. Gli allievi consoli 
e gli allievi vice-consoli faranno prima della loro no­
mina un tirocinio di tre mesi presso la sede dell’ « Of­
fice». L’« Office» potrà domandare ai consoli e agli 
agenti commerciali dei rapporti speciali sui mezzi che 
l’industria e il commercio francesi devono impiegare 
per lottare contro l’esportazione estera1 di determi­
nati prodotti. Con l’autorizzazione del Ministero del 
Commercio potrà pure affidare delle missioni all’ e- 
stero a persone che possiedono cognizioni tecniche e 
che parlano la linguai del paese ove saranno mandate. 
Una scuola di lingue straniere è atanessa all’« Office 
National du Commerce extérieur».
Per ciò che riguarda le funzioni dell’« Office Natio­
nal», la commissione del commercio che esaminò il pro­
getto Peret abolì da questo quella dell’insegnamento 
delle lingue, straniere: A sua volta il governo presen­
tando il 29 settembre 1915 un altro progetto di legge 
toglieva le aggiunte che il deputato Peret e la commis­
sione del commercio avevano fatto all’ articolo della 
vecchia legge che definiva gli scopi e le funzioni del- 
1’« Office » e per di più toglieva anche la disposizione 
concernente il tirocinio degli allievi consolari presso 
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¡’«Office». E la commissione del commercio riesami­
nando la nuova veste governativa del progetto accet­
tava l’abolizione di altre aggiunte poiché effettiva­
mente superflue, sia perchè qualcuna consacra per 
legge delle funzioni già consuetudinarie in pratica da' 
parte dell’istituto, sia perchè altre non occorre siatao 
stabilite nella legge affinchè l’istituto sia autorizzato a 
esercitarle. Viceversa insistette la commissione perche 
fosse mantenuta la clàusola per il tirocinio degli 
allievi consoli.
Ma nei nuovi progetti un’altra istituzione governativa 
venne ad aggiungersi al già esistente «Office National 
du Commerce extérieur» e fu il «Comité Consultatif 
du Commerce d’exportation ».
Infatti il signor Peret nel suo progetto per il miglio­
ramento dell’«Office National» proponeva’:
«Viene creato un comitato delle esportazioni posto 
sotto la presidenza del Ministro del Commercio e che 
comprenderà dei presidenti o ex presidenti di camere 
di commercio e dei principali gruppi industriali e com­
merciali, degli armatori, dei rappresentanti degli isti­
tuti bancari, nominati dal ministro. Questo comitato 
darà il suo parere su tutte le questioni interessànti 
1 espoi fazione francese che gli saranno sottoposte dal 
Ministro del Commercio o dagli esportatori.
La commissione del commercio ritenne opportuno, 
che tale comitato fosse tenuto completamente distinto 
dall’«Office National», pur caldeggiandone l’istituzione.
La commissione propose: «È istituito presso i Mi­
nisteri del Commercio, dell’industria, delle Poste e 
dei Telegrafi un Comitato consultivo del commercio 
d’esportazione.
«Questo comitato è incaricato dello studio e dell’e­
same di tutte le questioni interessanti il commercio d’e­
sportazione che gli vengono deferite dai Ministri del 
Commercio, degli Affari Esteri, dei Lavori Pubblici, 
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della Marina', delle Finanze, dell’Agricoltura e delle Co­
lonie in virtù delle leggi e dei regolamenti o di 
quelle questioni sulle quali questi ministri ritengono 
utile di consultarlo. Esso riceve comunicazione dei 
lavori delle camere di commercio relativi al commercio 
d’esportazione, e fornisce al Ministero del Commercio, 
o per mezzo di questo agli altri ministri competenti, idei 
rapporti sulle questioni che vi sono trattate.
«Esso procede, con l’autorizzazione del Ministro del 
Commercio, a tutte le inchieste utili riguardanti il com­
mercio d’esportazione.»
Nel progetto governativo del 29 settembre 1915 tale 
proposta è stata solo leggermente modificata mentre è 
stato completamente levato un articolo col quale la 
commissione riteneva opportuno di stabilire per legge 
come doveva essere composto tale comitato.
Negli STATI UNITI l’azione governativa in favore 
del commercio con l’estero è centralizzata presso il 
«Bureau of Foreign and Domestic Commerce» del «De- 
nartment of Commerce». A questo affluiscono le infor­
mazioni dei delegati commerciali (Business Diplomatesi 
degli agenti e dei consoli. Il materiale di notizie cosi 
raccolto viene diffuso specialmente a mezzo dei «Com­
merce Reports», dei foglietti giornalieri densi di utili 
e pratiche notizie che portano pure una rubrica in cui 
ino elencate le varie domande ed offerte di relazioni e 
d’affari che pervengono all’ufficio. I rapporti piu lun­
ghi su determinati paesi sono pubblicati nei supplemen i 
dei «Commerce Reports», e altri studi vengono pubbli­
cati su determinati articoli, mercati e via di seguito 
sotto forma di monografie.
In ITALIA fino a poco fa mancava un ufficio g°'L1 „.U.ù «quia accentrasse la ,™Sgior parie de, compri 
spila,iti agli istituti Che stiamo studiando. Tal, comp
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restavano suddivisi fra vari organi : Ministeri del Com­
mercio e degli Affari esteri, Consoli, Delegati commer­
ciali, Missioni speciali, Camere di Commercio in Italia 
e all’estero, Musei commerciali e altri enti. Il Ministero 
del Commercio pubblica pure un bollettino d’informa­
zioni commerciali e di quando in quando delle mono­
grafie su paesi e su merci. Tuttavia nè l’opera spesso 
slegata di organi diversi, nè le pubblicazioni frequente­
mente mancanti d’attualità e di praticità del Ministero 
del Commercio, valgono a formare quell’organizzazione 
competente, elastica, coordinata' che è necessaria per il 
buon funzionamento di così importanti servizi. '
Troppo note e generali sono le critiche e le lagnanze 
nos io servizio consolare, perchè qui sia necessario 
ripeterle, ne basta l’opera dei delegati commerciali, po- 
alI’insnffìr-Utt/ &I1’a.1]t.ezza dtl ioro compito per supplire 
consol f ‘;n e auslll° clie * commercianti trovano nei 
ressaf ',Ve 1°"° cert“te ad illuminare gli inte- 
¡ nur co X ^con°miche di un paese le rapide
funzionarli h J?1 ! a?I’estero di qualche missione di 
l’estero resta assorbiti* d i”6- l0-° br6Ve so^iorno al­
discorsi, cui inutilmente XtTnIIoX’ ftC)
sfibranti visite a fabbriche no f 6 Clnetnato£raflche 
che dovrebbero invece essere stì / tre istituzioni> 
metodo. e studiate con calma e
D’altra parte, se encomiabilissima 
qualche camera di commercio e diana i iT™ SV°'ta da 
merciale nel campo che ci interessa s mUSe° 
tuti languono per la mancanza di m qU€StÌ isti'
per mancanza di attività discipHnatX f
In tali circostanze si rende IndÌ ^conda. 
rare il funzionamento, di questi* ,.pensablIe di miglio­
inde era opportuno coordinare 1 °‘’gani C d’^' 
Si deve perciò veramente°s*perare il ITXT l’azione, 
namento dell’ /stilato /fallano De/ c regolare funzio- 
Commercio interna­
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zionale che è stato creato con decreto dell’ottobre 1919, 
per iniziativa del Ministero del Commercio e dell’ In­
dustria.
«L’importanza del decreto1) è tanto maggiore in 
quanto riserva al Ministero del Commercio (di concerto 
cogli altri competenti), la preparazione e trattazione 
dei trattati ed. accordi commerciali cogli altri Stati, e la 
tutela, la sorveglianza e la protezione dell’attività com­
merciale degli italiani all’estero ; ed appunto nell’esple­
tamento di questi compiti l’istituto dovrà fornire aj 
ministero le informazioni e gli elementi di studio che 
possono occorrergli per lo svolgimento della politica 
commerciale.
i) Dal giornale 11 Sole di Milano del 5 ottobre 1919.
« L’istituto avrà naturalmente la propria sede in 
Roma. • ' !
«Alle spese per il suo funzionamento concorrerà lo 
Stato coll’annua dotazione di un milione pagato in 
rate trimestrali anticipate ; ed altri tre milioni all’anno 
saranno ad esso forniti dalle classi industriali, commer­
ciali ed agricole secondo norme da fissarsi. In attesa 
di queste, il contributo sarà percepito sotto forma di 
centesimi addizionali all’imposta di ricchezza mòbile 
di natura commerciale ed industriale, a carico di co­
loro che sono inscritti nei ruoli delle camere di com­
mercio, esclusi ¡redditi inferiori a lire 10 000. Le 
camere’ di commercio riscuoteranno tali decimi nelle 
forme e coi privilegi - fiscali. L’istituto è autorizzato 
a stabilire diritti speciali per la) prestazione di spe­
ciali servizi a privati interessati. La creazione , dell’isti­
tuto porta seco per naturale conseguenza la soppres­
sione degli uffici che presso i singoli dicasteri si oc­
cupano di materie portate nella sua diretta competenza.
«fesso potrà istituire sezioni, succursali e rappre­
sentanze all’estero.. In tal caso i suoi agenti dovranno 
tenersi a contatto colle autorità consolati italiane.
140 PROBLEMI E TECNICA DELL’b SPOBTAZIONB
« Il regolamento dell’ Istituto traccia 'i confini della) 
sua azione nei seguenti scopi :
a) provvedere a tutte quelle osservazioni, studi 
e forme d’azione, e fornire agli interessati tutte quelle 
informazioni sul commercio estero, che possono ser­
vire allo sviluppo delle industrie, dell’agricoltura e 
del commercio italiano ;
b) promuovere ed eventualmente attuare le inizia­
tive che possono presentarsi opportune in Italia ed 
all’ estero per intensificare i reciproci scambi e per 
agevolare l’incremento della produzione nazionale ;
c) fornire al governo gli elementi utili e sofe> 
toporre i provvedimenti di politica economica più adatti 
per gli scopi suddetti ;
d) coordinare o assorbire l’azione svolta con ana­
loga finalità da altri enti governativi e sussidiati dal 
governo ;
e) adempiere ad ogni altro compito in armonia, 
stabilito da leggi e da decreti.
« I mezzi specifici coi quali 1’ Istituto potrà raggiun­
gere i suoi scopi saranno svariatissimi. Dalle memorie, 
dagli studi, dalle relazioni su singoli problemi si 
arriverà sino alle mostre ed esposizioni di prodotti 
esteii e nazionali. Esso potrà anche inviare all’estero 
speciali missioni, ove il caso lo richieda. L’ Istituto 
è amministrato da un consiglio composto di :
Sei commercianti designati dal Consiglio supe­
riore del Commercio ;
■ C) J/6 aSricoltori designati dal Consiglio supe­
riore d Agricoltura ;
&) Tre industriali designati dal Consiglio superiore 
dell’ Industria ;
<£) Tre direttori od amministratori d’ Istituti di 
Credito, designati dal Consiglio superiore del credito • 
. J1'6 armat°ri ^siSnati dal Consiglio superiore
della Manna mercantile ;
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/) Tre esperti in materia di trasporti, designati dal 
Consiglio superiore del Traffico ;
g) Sei competenti in discipline economiche ed am­
ministrative, designati dal Ministro d’industria Com­
mercio e Lavoro. Ogni eletto dura in carica tre anni 
ed è rieleggibile.
. « Fanno parte altresì del consiglio deli’ istituto il 
Direttore generale del commercio pel Ministero di In­
dustria, Commercio e Lavoro, il Direttore generale de­
gli affari commerciali pel Ministero degli affari esteri, 
il Direttore generale delle dogane pel Ministero delle 
Finanze, il Direttore generale dei trasporti marittimi 
pel Ministero dei Trasporti, il Presidente dell’istituto 
coloniale italiano ed il Presidente dell’ Istituto di com­
mercio estero. Fa parte del consiglio atache uno spe­
ciale commissario delegato dal governo. Le funzioni 
di tale commissario sono specificatamente determinate 
dal regolamento dell’istituto.
« In seno al consiglio si nomina un comitato diret-' 
tivo presieduto dal presidente del consiglio stesso. 
Il bilancio delle entrate e delle spese dell’ istituto do­
vrà essere compilato annualmente.
«Grandissimo è il significato dei nuovo provvedi­
mento non solo per l’estensione che esso porta alle 
funzioni ed alle attività del Ministero dell’Industria, 
Commercio e Lavoro che viene ad esercitarle per mezzo 
di un organo non burocratico, ma) perchè sul terremo 
pratico si viene anche a coordinare, dirigere e svilup­
pare l’opera dei Musei commerciali destinati - si ca­
pisce — a divenire suoi uffici subordinati nelle città 
dove risiedono.»
Se il servizio delle informazioni sui mercati 
e sulle merci ha grande importanza per gli 
esportatori, ancora maggiore ne ha quello delle
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informazioni commerciali sul conto delle ditte, 
colle quali l’esportatore desidera mettersi o già 
si trova in relazione d’affari. Tale maggiore im­
portanza deriva anche dal fatto che in questa 
categoria d’informazioni, più che in quelle sui 
mercati o sulle merci, l’esportatore ha bisogno 
di integrare la sua organizzazione privata col- 
1 opera di organismi ausiliarii specializzati in 
tale servizio. In qualsiasi commercio il riuscire 
ad ottenere delle attendibili e precise informa­
zioni sul conto dei propri clienti rende possi­
bile al commerciante una valutazione dei suoi 
aliali e gli permette di regolarsi a seconda dei 
liscili eh essi presentano; nel commercio d’e­
sportazione tali informazioni sono più che mai 
necessarie, poiché la differenza dell’indole de­
gli usi e dei costumi dei popoli, la distanza a 
cui avvengono le contrattazioni, la necessità della 
concessione di larghi crediti a lunga scadenza, 
impongono prudenti cautele nella conclusione 
egli affari e un sistematico controllo della va­
riabile situazione dei clienti dell’esportatore. E 
ol re le informazioni minuziose circa la moralità 
si a 11ZÌarÌa d6Ì SU0Ì Clienti> neces­
sita all esportatore di conoscere quali possono 
mZ(i Xde'T"“1’ Clie°“ K>Pra «“«minati 
“Z— *5»- *-?* “ r- 
distinte di commercianti e di c ^a210“’ 
varie merci. dl cons™tori di
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Ad esercitare tale utilissimo servizio delle in­
formazioni commerciali sul conto di ditte, sono 
sorte ovunque numerose istituzioni private che 
svolgono tale attività a scopo di lucro. Queste 
imprese a mezzo di corrispondenti raccolgono 
le diverse informazioni e verso pagamento di 
speciali tasse le distribuiscono ai richiedenti. 
Talvolta si limitano a comunicare delle noti­
zie precedentemente raccolte e archiviate, altre 
volte, quando i dati esistenti non sono abbastan­
za recenti o non esistono affatto, fanno speciali 
indagini per procurarsi la richiesta informazio­
ne. La vasta rete di corrispondenti di cui di­
spongono generalmente le banche, la necessità 
che a loro volta hanno di controllare i loro 
clienti, e la possibilità che loro si offre di tale 
controllo hanno spinto la maggior- parte delle 
banche a esercitare esse pure tale servizio per 
conto dei loro clienti, gratuitamente o verso pa­
gamento di modiche tasse.. E da qualche tempo 
anche diversi musei commerciali hanno istituito 
il servizio in questione, accanto alle altre sva­
riate attività che rientrano nel loro programma.
Parlando del servizio delle informazioni dob­
biamo rilevare che esistono pure alcune pub­
blicazioni le quali usano dare qualche informa­
zione sul conto di ditte. Così qualche guida, 
specialmente le americane, d’industrie e com­
merci, porta accanto a nomi ed indirizzi un 
segno a chiave che indica il capitale e talvolta
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il credito che si attribuisce alla ditta in que­
stione. , . .. ,
È ovvio però che in una materia cosi delicata 
come questa i dati devono essere sempre recenti 
e continuamente rinnovati seguendo le modifica­
zioni che possono avvenire nella situazione ci 
una ditta, per cui queste indicazioni in una 
guida che venga ristampata ogni anno o anche 
a distanze più lunghe, se possono offrire 1 in­
teresse di qualche dato approssimativo che deve 
poscia venir controllato, non possono evidente­
mente rispondere alle esigenze di un buon ser­
vizio d’informazioni.
Così o con l una o con l’altra di queste di­
verse istituzioni i commercianti sono in grado 
di controllare le notizie che, direttamente o a 
mezzo dei loro corrispondenti, attingono sul con­
to della loro clientela; tuttavia, come già abbia­
mo accennato per il servizio delle informazioni 
su merci e mercati, anche per queste, quan­
tunque con minor intensità, va delineandosi il 
problema di un accentramento statale, e della 
conseguente opportunità che qualche ufficio cen­
trale governativo si assuma il compito di racco­
gliere e di dare dette informazioni. Così ormai 
X Office National di Parigi comunica tali infor­
mazioni ai richiedenti. Ove possa dimostrarsi op­
portuno che lo Stato assuma tale servizio deli­
cato che già numerose istituzioni prestano, sa­
rebbe necessario mettere in evidenza che l’even­
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tuale ufficio governativo, come quelli privati, co­
munica le informazioni con diligenza ma senza 
assumere alcuna responsabilità. La mancanza di 
una tale premessa potrebbe indurre i richie­
denti d’informazioni al grave equivoco, che se 
lo Stato comunica per esempio una buona infor­
mazione sul conto di una determinata ditta, si 
rende in un certo qual modo garante di questa 
informazione. E ciò deve venire comunque evi­
tato, poiché evidentemente lo Stato, quando an­
che dovesse esercitare il servizio in questione, 
non potrebbe farlo, per quanto riguarda la re­
sponsabilità delle informazioni, che alle stesse 
condizioni degli istituti finora esistenti.
L’esportazione esige, specialmente per certi 
articoli, una attiva propaganda in favore della 
produzione del paese esportatore, propaganda 
da esplicarsi specialmente all’estero con lar­
ghezza e continuità. A tale propaganda provvede 
notevolmente l’iniziativa privata, ma sovente essa 
viene pure attuata nell’interesse collettivo di 
tutta la produzione o di alcuni gruppi determi­
nati di produttori. E poiché gli Stali più pro­
grediti aspirano ad una sempre maggiore espan­
sione economica all’estero, essi, oltre a favorire 
e aiutare materialmente e moi almente le inizia­
tive che tale propaganda si prefiggono, vi con­
tribuiscono anche direttamente.
Così è opera di diretta propaganda quella 
che taluni Stati fanno mandando delle missioni 
Mann. Problemi dell'esportazione. 10 
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all’estero. Queste missioni, di cui abbiamo messo 
in dubbio l’utilità pratica per ciò che , d 
la raccolta di informazioni e di materl 
studio in determinati mercati, possono invece 
rispondere bene quale mezzo di Pr0Pa° & 
Poiché quelle stesse manifestazioni esteri 
superficiali,-che non possono contribuire> 
uno studio profondo e proficuo, dei mercati sono 
invece ottimi mezzi di propaganda pei su o 
nuove relazioni d’affari fra paese e paese e raf­
forzare i vincoli già esistenti.
È opera di diretta propaganda di Stato a ta- 
vore dell’esportazione di prodotti nazionali quel­
l’attività che a questi fini svolgono 1 consola 1 
e delegati commerciali di alcune nazioni e a 
trettanto si può dire di alcune pubblicazioni uf­
ficiali che vengono distribuite all’estero allo sco­
po di far conoscere la produzione nazionale e le 
risorse del paese.
Accanto a questa propaganda svolta diretta- 
mente dallo Stato nell’interesse collettivo, nume­
rose altre iniziative, ad alcune delle quali lo 
Stato concede pure il .proprio ausilio, si sono 
sviluppate cogli stessi fini nei paesi più progre­
diti. Così un vasto programma di penetrazione 
economica e di incremento agli scambi fra paese 
e paese si propongono solitamente le numerose 
camere di commercio che certi Stati hanno 
creato in paese e all’estero. L’Italia, l’Inghil­
terra, la Francia, gli Stati Uniti, usufruiscono
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largamente di tale mezzo e hanno creato, come 
già abbiamo visto, nelle principali piazze in 
paese e nei principali mercati mondiali dell’e­
stero tali istituzioni.
Le esposizioni e le mostre di prodotti nazio­
nali organizzate in paese e all’estero, la parte­
cipazione ad esposizioni internazionali costitui­
scono pure una delle forme della propaganda 
di cui stiamo parlando. Le esposizioni mondiali 
di Parigi, di Torino, di Milano, di Vienna, di 
San Francisco e via di seguito hanno riunito nei 
loro recinti un copioso materiale e la documen­
tazione dell’attività produttiva di molti paesi.
Però oltre queste esposizioni generali che sal­
tuariamente si organizzano nel mondo, vi sono 
delle mostre più particolari e tenute più rego­
larmente che hanno acquistato grandissima im­
portanza. Così è noto l’interesse vivissimo che 
suscita nel mondo industriale e sportivo la 
mostra annuale dell’automobile a Parigi. Nume­
rosissime sono poi le mostre campionarie che 
sia temporaneamente sia stabilmente vengono 
organizzate fra produttori nazionali di deter­
minati rami o in paese o all’estero.
Una particolare menzione per il loro preci­
puo carattere di propaganda meritano le così 
dette «esposizioni galleggianti». Sono queste del­
le mostre campionarie nazionali organizzate a 
bordo di un piroscafo, il quale navigando di 
porto in porto va ad esibire alle popolazioni 
148 PROBLEMI E TECNICa’dELl’eSPOBTAZIONE
di lontani paesi tuttociò che una nazione è in 
grado di. produrre in determinati rami e svolge 
con ciò e a mezzo di conferenze organizzate a 
bordo, con distribuzione di opuscoli, cataloghi, 
liste d’indirizzi ed informazioni, un attiva pio- 
paganda.
Un’istituzione che negli ultimi tempi sembia 
aver riacquistato della primitiva importanza c 
che è divenuta di moda è quella delle fiere.
È noto quale parte importante abbiano avuto 
tali fiere in passato quando servivano a riunire 
regolarmente sullo stesso mercato i commer­
cianti e le merci dei più lontani paesi. Allora la 
fiera, e ve n’erano di quelle rimaste celebri, 
facilitava le contrattazioni commerciali, e com­
pere, vendite, pagamenti venivano rimandati al­
l’epoca della sua convocazione.
Poi il progresso nei mezzi eli trasporto e di 
comunicazione tolse una delle principali ragioni 
d’esistenza a queste fiere, alcune sparirono, al­
tre continuarono con ridotta importanza, altre 
si trasformarono e in luogo di una effettiva esi­
bizione di merci che si comperavano e vende­
vano, si esibirono dei campioni sui quali i com­
mercianti potevano basare le loro trattazioni 
ma per consegne future, non per immediata 
trasmissione della merce da una mano all’altra.
Tale è il carattere della fiera di Lipsia e allo 
stesso sistema si inspirano le diverse che in con­
trapposizione a- questa sono andate organizzali- 
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dosi in vari mercati, e per prima quella di Lio­
ne, e di cui abbiamo esempi recenti in Italia 
nella fiera campionaria di Padova, in quella 
di Milano, e in quella di Trieste.
Per completare il quadro che abbiamo abboz­
zato dei diversi organismi e mezzi di propa­
ganda collettiva, dobbiamo accennare che ad 
essa mirano pure sovente le diverse associa­
zioni fra industriali o commercianti di cui pri­
ma si è parlato, e le pubblicazioni ufficiali o 
private, di cui intendiamo parlare in chiusa 
di questo capitolo. Si deve inoltre far rilevare 
che alcune imprese, come per esempio quelle 
bancarie e di navigazione, pur svolgendo una 
propaganda ai propri fini per l’incremento della 
propria attività, contribuiscono sovente con ciò 
alla propaganda collettiva in favore della pro­
duzione nazionale e della penetrazione econo­
mica all’estero.
Le pubblicazioni ufficiali o private aventi per 
oggetto l’esportazione si propongono general­
mente di agire sia ai fini della raccolta e di­
stribuzione d’informazioni, sia a quelli di propa­
ganda, sia a quelli di promuovere comunque 
l’organizzazione di questo ramo del commercio.
Numerose in diversi paesi,, come già abbiamo 
avuto occasione di vedere, sono le pubblicazioni 
ufficiali. Queste sono studi e relazioni di consoli, 
di delegati commerciali, di missioni o di altri 
organi su determinati mercati o merci, e sono 
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pure delle riviste dei giornali periodici in cui 
vengono raccolte le più svariate notizie che pos­
sono interessare il commercio e l’industria. E 
poiché tali periodici escono solitamente a una 
certa distanza di tempo un numero dall’altro, la 
loro pubblicazione è talvolta integrata da quelle 
di bollettini di notizie urgenti che escono più 
spesso, o che sono inviati solo a ditte partico­
larmente interessate.
Fra le pubblicazioni private formano una spe­
ciale categoria quelle di guide o libri di indirizzi, 
nei quali gli esportatori possono trovare i nomi 
di eventuali fornitori, clienti, banchieri, spedizio­
nieri e via di seguito. Queste guide sono abitual­
mente suddivise per paese e per ramo di com­
mercio o d’industria, e alcune di esse si sono 
guadagnate una meritata notorietà per la cura 
e serietà colle quali sono compilate. (
Solitamente tali pubblicazioni sono dovute al­
l’iniziativa privata; nulla però esclude che, come 
già esistono degli elenchi ufficiali di commer­
cianti di determinati mercati, anch’esse possano 
venii e compilate per conto del governo.
Copiosa è pure, specialmente all’estero, la let­
teratura di manuali, prontuari, trattati che col 
più svariato contenuto possono servire di con­
sultazione e d’aiuto agli esportatori, e accanto a 
questa fioriscono pure numerose pubblicazioni 
periodiche. , , : . ■ (
Spesso queste pubblicazioni periodiche hanno 
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delle edizioni in differenti lingue, e allora l’e­
dizione nella lingua del paese ove la rivista, 
il bollettino o giornale che sia vengono editi ha 
generalmente lo scopo di mettere a disposizione 
degli esportatori delle notizie commerciali, men­
tre quelle in lingue straniere sono per lo più 
destinate ad essere distribuite all’estero a sco­
po di propaganda. Anzi in tale categoria di 
pubblicazioni periodiche sono frequenti i cosi­
detti «numeri speciali» destinati per lo più 
a determinati paesi importatori e nei quali sono 
date ampie informazioni sul conto della produ­
zione nazionale in genere oppure di determinati 
rami produttivi del paese esportatore.
Abbiamo così fatto una rapida rassegna delle 
istituzioni di cui comunemente l’esportatore può 
disporre per completare l’opera dovuta alla sua 
iniziativa personale.
È ovvio che l’estendersi e il perfezionarsi di 
tali organismi ausiliari promuovono notevolmen­
te l’organizzazione razionale e l’attività del com­
mercio d’esportazione; agli esportatori tocca 
però il compito di saperne usufruire largamente 
e con criterio.
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Vili.
Cenni 
sull’organizzazione e funzionamento 
delle Case commerciali d’esportazione
Poiché la casa commerciale d’esportazione è 
l’organismo più caratteristico, sul quale mag­
giormente si è basato finora il meccanismo del­
l’esportazione dei paesi esportatori meglio pre­
parati, e che riteniamo potrà anche meglio ri­
spondere alle esigenze di un’organizzazione si­
stematica del nostro commercio d’esportazione, 
crediamo opportuno far seguire qualche breve 
cenno sul funzionamento di tali case commer­
ciali d esportazione, limitandoci naturalmente ad 
espoi re nelle loro linee generali solo quegli ele­
menti che ne sono particolari e caratteristici.
1- L’Organismo
La casa
neralmente
oil\ falche altro grande centro di
commerciale d’esportazione ha ge­
la sua sede in qualche grande porto 
men^6^ r lndustria, dai quali più facil- 
L • PU° dlrlgere la sua attività chel si svolge 
ha il suo paese e uno o più Cercati d’oltremare.
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La differenza delle esigenze fra un mercato 
e l’altro, che già abbiamo rilevato, e la neces­
sità che ne deriva di speciali competenze e me­
todi per ogni mercato, richiedono sovente una 
divisione geografica della sede e della casa in 
differenti uffici, riparti o sezioni per ogni' mer­
cato trattato o almeno per ogni aggruppamento 
di mercati. Può darsi però che l’attività della 
casa d’esportazione specializzandosi particolar­
mente in determinati articoli richieda una di­
visione merceologica per articoli. E infine qua­
lora una casa svolga un lavoro di molta impor­
tanza in determinati articoli verso determinati 
mercati, ■ è da ritenersi opportuna una doppia 
divisione per paesi e per articoli.
Nel primo caso una ditta potrà avere per 
esempio un Ufficio, Sezione o Riparto America 
del Sud, un Riparto Estremo Oriente, un Ri­
parto Canadà e via di seguito.
Nel secondo caso le divisioni saranno fatte 
nel modo seguente: Ufficio Tessuti, Ufficio Pro­
dotti chimici, Ufficio Macchine e utensili. In­
fine nell’ultimo caso dei riparti Estremo Orien­
te, Brasile, Sud Africa potranno a loro volta 
essere divisi ognuno in Uffici Ferramenta, Chin­
caglie, Carta e simili; oppure dei riparti di 
merce potranno essere ognuno divisi in differenti 
uffici per ogni paese.
Tutti questi riparti della ditta possono essere 
organizzati in modo autonomo per ciò che ri-
PROBLEMI E TECNICA DELL ESPORTAZIONE
guarda la contabilità, le spedizioni, gli acquisti, 
la propaganda; oppure queste mansioni possono 
venire centralizzate in uffici che si occupano 
nell’interesse generale di tutti i vari riparti.
Data la grande importanza che in queste case 
ha la funzione della compera, esse creano tal- . 
volta degli uffici di acquisto, oltre che presso 
la sede nei centri industriali del loro paese, 
eventualmente anche all’estero.
L’attività di una casa commerciale d’esporta­
zione per quanto riguarda le compere e le ven­
dite può svolgersi per conto proprio o per conto 
terzi.
I er conto proprio la casa può fare delle com­
pel e di determinate partite di merci da offrire 
e collocare pure per proprio conto sui mercati 
esteri, può stipulare dei contratti per cui acca­
parrando tutta o parte della produzione di de­
terminate industrie le sia riservata l’esclusività 
vendita per proprio conto in determinati mer­
cati esteri, può stipulare un contratto simile al 
precedente ma in base al quale la vendita av­
venga puie per conto proprio senza però al­
cuna esclusiva, infine può comperare per pro- 
e"st.r *** °rdini P-P- 
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. i terzi siano i venali torio . compratori. Nel prini0 ”
Sere da rappresentante „ da agente peJ 
Cenni sidle Case d’esportazione 155
dita a provvigione per conto di uri terzo in de­
terminati mercati esteri. Nel secondo caso può 
agire da agente compratore in determinati paesi 
per conto di un importatore residente in un 
mercato estero. In questo secondo caso essa può, 
come generalmente avviene, rispondere in pro­
prio verso i fornitori delle compere fatte e an­
ticipare prontamente o a breve scadenza i fondi 
necessari mentre concede una lunga dilazione 
nel pagamento al cliente. A questo sottopone la 
fattura originale del fornitore caricandola però 
delle spese incontrate, degli interessi per l’anti­
cipo idi capitale, e di una commissione conve­
nuta che rappresenta il suo beneficio.
Altrimenti la casa esportatrice può essere an­
che la semplice intermediaria di queste com­
pere percependo una commissione senza però 
intervenire nel pagamento della merce che viene 
effettuato dall’importatore estero direttamente 
al fornitore, e senza per ciò assumersi nell’af­
fare altra responsabilità di quella spettante ad 
un intermediario.
¡Qualunque siano le forme che la casa com­
merciale d’esportazione segue nella sua atti­
vità di compera e di vendita, e che qui abbiamo 
voluto riepilogare per maggiore chiarezza del 
presente capitolo, è necessario^ che all’organiz­
zazione ch’essa ha nel paese ove risiede corri­
sponda una razionale organizzazione dei mer­
cati esteri ove deve svolgere il suo lavoro. La 
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necessità per il commercio d’esportazione, che 
più volte abbiamo rilevato, di uniformarsi agli 
usi commerciali, alle esigenze dei mercati ove 
le merci vengono dirette impone una speciale 
cura anche nella costituzione dell’organismo che 
su questi mercati deve funzionare.
Vi sono paesi ove una casa europea ben dif­
ficilmente potrebbe trattare degli affari cogli 
indigeni se non attraverso degli agenti del paese 
e in questi perciò una casa commerciale di 
esportazione,’volendo lavorare vantaggiosamente, 
deve disporre di tali intermediari. Su altri mer­
cati il commercio è praticamente monopolizzato 
da poche case importatrici, che difficilmente si 
potrebbero soppiantare per le loro vaste rela­
zioni tradizionali cogli indigeni; in tal caso con­
verrà alla casa d’esportazione di trattare con 
queste case e vendere a loro la ùierce da espor­
tare. E allora su questo mercato non occorrerà 
che la casa d’esportazione impianti alcun or­
ganismo di vendita, ma basterà probabilmente 
che faccia regolarmente visitare da un viaggia- 
toie le poche grandi case importatrici sue clienti.
In alcuni mercati può convenire all’esporta­
tore di vendere certi articoli direttamente al 
consumatore, in altri di preferenza ai grossisti. 
In alcuni mercati e per certi articoli è neces­
sario istituire dei depositi per la vendita a 
pronta consegna, in altri casi ciò è superfluo.
E naturale perciò che una casa commerciale 
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d’esportazione debba studiare molto profonda­
mente i mercati d’oltremare sui quali vuol agire, 
prima di stabilire i vari organi di vendita.
A seconda dei casi, questi saranno costituiti 
da filiali, da agenti, da viaggiatori, da relazioni 
di corrispondenza con commercianti importa­
tori stabiliti sui mercati d’oltremare.
Comunque l’opera deve venire integrata da 
frequenti viaggi di controllo, di studio e di pro­
paganda.
2. La Compera
Come già abbiamo accennato la compera nelle 
case commerciali d’esportazione ha grande im­
portanza, poiché spesso il fatto stesso di avere 
bene comperato determina alla casa la possijbi- 
lità di lottare colla concorrenza sui mercati di 
oltremare. Pertanto l’ufficio degli acquisti in 
queste case ha delle mansioni molto delicate. 
Esso deve essere perfettamente al corrente di 
tutte le modificazioni alla produzione, delle ga­
ranzie che offrono le diverse ditte industriali, 
dei prezzi di mercato in paese e all’estero, deve 
avere una profonda conoscenza degli articoli e 
saperne discernere con accorgimento le qualità 
e gli eventuali difetti.
È necessario perciò che il personale che in 
una casa d’esportazione ha questo incarico si 
tenga in frequente contatto cogli industriali, non 
tralasci all’occasione di visitare regolarmente le 
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esposizioni e mostre campionarie in paese e al­
l’estero e in genere approfitti di ogni circostanza 
per approfondire le sue cognizioni in materia.
Le case commerciali d’esportazione si met­
tono in relazione colle industrie e fanno le loro 
compere o direttamente o a mezzo di agenti di 
esportazione, il cui compito abbiamo esposto 
in un precedente capitolo.
Gli affari per l’esportazione avvengono in cir­
costanze tali che richiedono la massima cautela 
nelle condizioni alle quali la casa commerciale 
d’esportazione deve subordinare le commissioni 
che trasmette ai suoi fornitori.
Tutti i requisiti che di solito sono richiesti 
nelle forniture per il mercato nazionale acqui­
stano- d’importanza, diventano sovente una con- 
ditio sine qua non, quando si tratti di forniture 
per l’esportazione d’oltremare. Così la mancata 
puntualità nella consegna della merce potrebbe 
far perdere un’occasione d’imbarco e far ri­
tardare di settimane, talvolta di mesi la spedi­
zione a rischio di perdere l’affare e comunque 
d’incorrere in forti spese di sosta e di magazzi­
naggio. Una minima variante nella confezione 
degli articoli in scatole, su cartelle, in sacchetti 
o altrimenti disposti, potrebbe determinare il 
rifiuto della merce da parte del meticoloso, esi­
gente importatore indigeno dell’Estremo Oriente. 
Un imballaggio poco accurato comprometterebbe 
certamente il salvo arrivo della merce dopo un 
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lungo viaggio di mare e i maltrattamenti cui è 
soggetta negli imbarchi e sbarchi. La mancanza 
di qualche semplice dato di peso o di misura 
potrebbe impedire un’esatta compilazione dei 
documenti doganali e consolari necessari alla 
spedizione e procurare delle ingenti multe da 
parte delle autorità doganali del mercato estero.
Quando poi si pensi che molto spesso la com­
pera della merce viene fatta su campioni e 
che la merce viene spedita dal fornitore diret­
tamente al porto d’imbarco senza che l’espor­
tatore possa farne alcun controllo effettivo, ri­
sulta evidente come le case commerciali d’espor­
tazione debbano premunirsi da eventuali danni 
fissando nei loro ordini delle norme molto pre­
cise e severe. Vediamo di esaminare qualcuna 
delle clausole che più comunemente si in­
contrano nella pratica degli affari d’esporta­
zione.
La fattura deve indicare esattamente: il con­
tenuto di ogni collo, il peso netto e lordo di 
ogni collo, il cubaggio di ogni collo, il peso di 
ogni qualità e merce con e senza il primo im­
ballo di carta, scatole, bottiglie, ecc.
Il fatto sopraccennato, che sovente la merce 
viene imbarcata per la sua destinazione d’oltre­
mare senza che passi prima per le mani del 
personale dell’esportatore, determina la neces­
sità che questi possa ricavare dalle indicazioni 
del fornitore tutti quei dati che sono necessari
i
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per compilare le fatture, i documenti doganali 
e quelli di spedizione. \ . . .
Talvolta per le esigenze delle dichiarazioni 
doganali si chiedono anche dei dati specifici sui 
materiali e sulla composizione della merce.
Colla fattura devono essere inviati i campioni 
di referenza di ogni articolo ordinato.
La stessa circostanza della diretta spedizione 
della merce, escludendone ogni verifica e con­
trollo da parte degli esportatori, ha indotto que­
sti ultimi a prescrivere delle speciali clausole 
inerenti ai campioni della merce comperata.
Infatti i campioni di referenza che l’espor­
tatore desidera ricevere possono servire in caso 
di contestazioni sia nel caso che la merce spe­
dita non corrisponda ad essi, sia che non cor­
risponda all’ordine.
Questi campioni però possono pure servire 
alla vendita sul mercato d’oltremare prima an­
cora dell’arrivo della merce. L’esportatore pre­
scrive. perciò sovente che, oltre ai campioni che 
tratterrà per referenza della merce spedita dal 
fornitore, gli siano consegnati anche dei cam­
pioni, che specialmente per certi 'articoli come 
per esempio tessuti, bottoni e così via devono 
venir montati accuratamente su cartelle o in 
scatole. Questi campioni vengono spediti per là 
via più breve al cliente in modo che gli arri­
vino prima della merce e possa così subito ini­
ziare le trattative di vendita della merce viag­
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giante. Evidentemente perchè ciò sia possibile 
è indispensabile che tali campioni vengano spe­
diti separatamente dalla merce, e perciò gli 
esportatori prescrivono che vengano consegnati 
a loro per l’inoltro o comunque che la spedi­
zione avvenga separatamente per una via più. 
rapida.
Quand’anche siano stati accettati i campioni 
di referenza e pagata la merce e sia stato con­
venuto che la consegna per parte del fornitore 
avvenga franco al suo stabilimento o deposito, 
oppure franco banchina o franco bordo nel 
porto d’imbarco, non cessa la responsabilità del 
venditore e possono venir sollevati dei reclami 
quando entro un determinato tempo dall’arrivo 
della merce nel luogo di destinazione d'oltremare 
si constati che vi furono delle manchevolezze 
nell’esecuzione dell’ordine.
E sempre la stessa circostanza della spedi­
zione diretta che giustifica questa clausola. In­
fatti se l’esportatore non può far. verificare la 
merce finché non è arrivata nel mercato d’ol­
tremare non potrebbe accettare che la semplice 
consegna a bordo di un piroscafo dovesse cor­
rispondere all’accettazione della merce e alla 
rinuncia da parte sua .ad avanzare qualsiasi 
posteriore reclamo. Può darsi invece che ap­
pena all’arrivo della merce nei depositi del 
cliente d’oltremare venga rilevato che essa non 
corrisponde ai campioni o qualsiasi altra rtian-
Mann. Problemi dell’esportazione. 11
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chevolezza; e l’esportatore allora, facendo con­
statare tale infrazione al contratto, deve po 
ter tutelare i suoi diritti indipendentemente dal 
luogo ove è avvenuta la consegna per pai te del 
fornitore e al già effettuato pagamento.
La merce deve venir consegnata nel luogo 
convenuto, con ogni puntualità, e in caso di 
ritardata o mancata consegna il compratore si 
riserva la facoltà di annullare l'ordine e tfi 
farsi risarcire i danni dal venditore.
Abbiamo già visto quali gravi conseguenze 
possa avere una consegna ritardata ed è natu­
rale perciò che gli esportatori se ne premuni­
scano inserendo nei contratti coi fornitori delle 
clausole simili a quella sopra riportata. Aggiun­
geremo che quando la consegna deve essere 
fatta franco stazione o franco banchina del 
porto d’imbarco l’esportatore deve premunirsi 
non solo da una ritardata o mancata consegna, 
ma anche da una consegna anticipata, poiché 
se la merce arrivasse al posto troppo tempo 
prima dell’inizio del carico del piroscafo, si do­
vrebbero pagare delle spese di sosta in attesa 
di poterla imbarcare. È perciò comunissima la 
clausola: La merce deve trovarsi nel luogo con­
venuto, nè prima nè dopo dell’època, stabilita; 
colla quale l’esportatore può riversare sul for­
nitore le eventuali spese derivanti da una sosta 
anche in seguito ad anticipata consegna.
Salvo contraria espressa disposizione del com­
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pratore, la merce, la confezione e l'imballaggio 
devono essere strettamente neutrali senza nomi 
o marche.
Se 1 esportatore ha degli speciali accordi coi 
suoi fornitori per l’esclusiva di vendita o la rap­
presentanza in determinati mercati, non solo 
non dovrebbe avere difficoltà, ma sarebbe nel 
suo stesso interesse che la merce spedita poe­
tasse il nome o la marca del produttore.
Se però questi accordi non esistono, egli sarà 
portato ad evitare che il consumatore sul mer­
cato estero possa identificare dalla merce il 
nome del produttore e prescriverà perciò che 
la spedizione sia neutrale.
Il fornitore è responsabile di tutti i danni 
che possono derivare al compratole o al suo 
cliente 'dall’uso di marche, di segoni, etichette, 
campioni, ecc. che ledono i diritti di terzi, se 
l'uso 'di queste marche, ecc. non è stato espres­
samente prescritto dal compratore.
Lo spirito di questa clausola è ovvio. Ferme 
restando le riserve fatte colla precedente norma 
sulla neutralità della spedizione e sul conse­
guente diritto da parte del compratore di pre­
tendere la rifusione del danno che gli potesse 
derivare dalla mancata obbedienza alle sue pre­
scrizioni, colla successiva clausola egli si pre­
munisce anche dai danni che questa irregolare 
esecuzione del suo ordine potrebbe causare a 
lui ed al suo cliente per lesioni della proprietà 
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intellettuale o di brevetti in genere e anche pel­
le infrazioni ad eventuali norme governative 
(per esempio Made in Italy).
Altre norme vengono prescritte per gli im­
ballaggi, per i pagamenti, per i casi di forza 
maggiore, ecc. ; ma senza più oltre commentare 
delle singole clausole, poiché quelle che abbiamo 
citate sono le più caratteristiche, riportiamo al­
cuni contratti tipo, desunti dalla pratica viva 
degli affari.
Clausole e condizioni, adottate dalla « Chambre des 
Négociants—Commissionaires et du Commerce Exté­
rieur (Syndicat Professionnel du Commerce de la com­
mission) » — di Parigi.
1.
Les Marchandises sont destinées à être exportées 
par voie maritime ou terrestre.
2.
Toutes marchandises livrées après la date fixée pour­
ront être refusées purement et simplement sans aucun 
avis ou mise en demeure préalable.
3. *
Nous n’admettons aucune responsabilité pour les 
marchandises livrables a Paris, qui ne seraient pas 
remises dans nos magasins.
4.
Pour les marchandises dont nous ne pouvont vérifier 
la conformité, soit à cause d’expédition directe au 
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port de mer, soit à cause d’expédition en transit la 
responsabilité du fournisseur ne cesse, même si le paie­
ment a ete effectué, qu’ après reconnaisance de confor­
mité par le destinataire définitif, sauf fortune de mer 
ou faute des transporteurs.
La facture devra indiquer tous les renseignements 
necessaires a la déclaration de douane, suivant détail 
au recto et ce, sous la garantie des fournisseurs.
6.
La présente commande est attributive de la juridiction 
de Paris nonobstant toute clause contraire soit sur 
1 accusé de réception de l’ordre, soit sur la facture 
du fournisseur.
Usi della Società degli Esportatori di Amburgo
1.
Il prescritto termine di consegna s’intende sotto 
espressa rinunzia da parte del fabbricante ad ogni 
dilazione.
2.
In caso di mancata O' incompleta consegna della 
merce il fabbricante deve rifondere prontamente al 
compratore i danni derivanti e le spese sostenute.
3.
L’autorità giudiziaria competente per entrambe le 
parti è quella di Amburgo. Come luogo di consegna e 
di verifica nei sensi dei paragrafi 376, 377 e 378 del 
Codice di commercio vale il luogo di destinazione 
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d’oltremare. Non è necessario che le merci vengano 
verificate prima di quattro settimatne dopo l’arrivo 
della merce alla'sede del cliente d’oltremalre e in ogni 
modo non prima di dopo quattro settimane dallo avve­
nuto sdoganamento ; un reclamo trasmesso al com­
pratore nei limiti di questo termine e da esso passato 
avanti entro tre giorni dal ricevimento è sufficiente 
e valido, quand’anche redatto genericamente. Il vendi­
tore è responsabile per tutte le contestazioni e i danni 
che dovessero verificarsi in seguito ad una consegna) 
irregolare o non conforme alla fattura.
4.
In caso di contestazioni riguardatiti le qualità, gli 
assortimenti e simili sono impegnative per entrambe 
le parti le decisioni dei periti del paese di destinazione, 
che venissero nominati secondo gli usi commerciali 
ivi vigenti.
5.
Il termine di prescrizione di cui al paragrafo1 477, 
capoverso 1, e al paragrafo 638, capo verso 1, del Co­
dice Civile, viene prolungato di un anno.
6.
La fattura deve contenere esattamente il peso lordo 
e il cubaggio di ogni collo, inoltre la denominazione 
del mateiiale, la sua specificazione, come pure il peso 
netto compreso il primo imballo e il peso nettissimo, 
di ogni singola posizione. In caso di mancata o errata 
esecuzione di questa prescrizione, il fabbricante è re- 
sponsabile dei danni che ne derivano comprese le even­
tuali multe _ doganali.
7.
La confezione delle merci, se non è stato, espressa- 
mente convenuto altrimenti, deve essere strettamente 
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neutrale, senza nomi o marche. Per tutti i danni che 
potessero derivare al compratore o a! suo cliente dal- 
l’impiego di marche, di segni, etichette, campioni, ecc 
che ledessero i diritti di terzi è responsabile il fab­
bricante se queste marche ecc. non sono state espres­
samente prescritte dal compratore.
B. ■ . .
Colla fattura devono venir .inviati i campioni di 
referenza ; il compratore non è obbligato ad esaminare 
tali campioni; ¡campioni ei cataloghi non devono 
venir uniti alla merce, ma spediti al compratore sem­
pre separati dalla merce.
Norme e dati inseriti nei 'moduli d’ordinazione di alciine 
case commerciali d’esportazione.
Modulo di un esportatore italiano
Imbarco............................................................
Imballaggio ............
Spedizione..................................................
Pagamento............................................................
Campioni di referenza per ogni spedizione, e per ogni 
collo (in duplicato qui alla nostra sede).
Fatture in triplo regolarmente bollate.
Fattura da esserci rimessa otto giorni prima dell’im­
barco della merce.
Tanto l’originale che il duplicato devono indicare:
Per ogni collo, oltre alle dimensioni (altezza, lar­
ghezza e lunghezza in centimetri) il peso lordo, netto 
(cioè quello della merce colla confezionatura in carta, 
cartoni, scatole, ecc.) e nettissimo (cioè quello della 
merce senza qualsiasi confezionatura), la lunghezza ed 
altezza della merce in metri e corrispondenti yarde e
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pollici inglesi, la composizione del materiale im­
piegato. . '■
Disposizioni generali: Sulla merce e sull’imballaig- 
gio figureranno soltanto le nostre indicazioni e marche.
In caso di ritardata o mancata consegna ci riservia­
mo la facoltà di annullare il presente ordine, e di chie­
dere un indennizzo.
Eventuali differenze o contestazioni risultanti dal­
l’esecuzione del presente ordine saranno da definirsi se­
condo le norme vigenti nel paese ove risiede il nostro 
rispettivo cliente, intendendosi come il luogo di con­
segna quello di destinazione d’oltremare.
L’accettazione dei campioni di referenza e il paga­
mento di merci consegnate al porto d’imbarco non 
pregiudicano eventuali reclami per errata esecuzione.
Favorite ritornarci sollecitamente firmato il tagliando 
di conferma.
Modulo di un esportatore francese
Tutti i miei pagamenti sono effettuati con chèque.
Non sono ammesse le tratte ; qualsiasi tratta non 
espressamente autorizzata verrà rifiutata e le spese e 
conseguenze restano a carico del traente.
Non è ammessa alcuna spedizione contro assegno.
Giorno di pagamento : l’ultimo del mese.
L’accettazione di quest’ordine implica l’accettazione 
di tutte le clausole e condizioni segnate su questo foglio.
Marche e numeri.....................................................................................................
Per la dogana indicate su ogni esemplare della vostra 
fattura: Peso nettissimo della sola merce: liquida o 
solida, e per la profumeria il numero dei litri e il grado 
alcoolico.
Peso netto della merce col suo recipiente o primo 
imballo: bottiglie, scatole, latta, sacco, tela, ecc.
Peso lordo di ogni collo.
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Cubaggio di ogni collo.
Imballaggio molto accurato.
Inviarmi fattura in duplo intestata :...........................................
Seguono le norme della «Chambre des Négociants- 
Commissionaires et du Commerce Extérieur » da noi già 
riportate.
Moduli di esportatori tedeschi
Consegna........................................................................................................................
Imballaggio : adatto ai trasporti marittimi. In balle 
cerchiate, e all’interno con carta, tela oleata, tela. In 
forti casse di legno cerchiate, munite di fermagli di 
sicurezza e ben chiodate, con tela oleata e lamiere di 
zinco all’interno. Si raccomanda! di curare sempre che 
l’imballo sia molto forte.
Le marche e i numeri devono essere posti su due 
testate dei colli.
La spedizione deve essere eseguita al nostro indirizzo 
Amburgo-Porto Franco. In caso di consegne franco Am­
burgo a mezzo spedizioniere, le tasse per 'l’assegno e 
la cessione sono a carico del venditore e in nessun 
caso riconosciamo tali spese.
Fattura in triplo.
Assicurazione marittima e fluviale viene coperta da 
noi stessi salvo nel caso di consegne cif Amburgo. 
Per consegne franco bordo la merce viene assicurata 
da noi fino a bordo.
La conferma di questo, ordine deve venirci data' pron­
tamente rimandandoci firmato l’unito modulo, nel quale 
è da indicarsi esattamente il termine di consegna.
Accettando quest’ordine il venditore, si obbliga a 
riconoscere tutte le norme fissate nel presente foglio.
Seguono le norme della Società degli Esportatori di 
Amburgo da noi già segnalate.
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Norme stralciate da altro ¡modulo di esportatore tedesco
Il luogo di esecuzione del contratto per entrambe le 
parti è Amburgo e l’autorità giudiziaria competente 
pure per entrambe le parti è quella di Amburgo.
Il luògo di ■ consegna e il luogo di destinazione 
d’oltremare, gli eventuali avvisi di contestazioni de­
tono essere ritenuti validi se sono stati avanzati dal 
nostro cliente entro 10 giorni dalla consegna della 
merce nel luogo di destinazione, e trasmessi a noi 
colla prima posta.
Il termine di prescrizione dei paragrafi 477, capo­
verso I e 638 capoverso 1 del Codice Civile, viene pro­
lungato di un anno causa! la lunga durata del viaggio.
Non si deve dare copia della presente ordinazione, ma 
semplicemente confermare l’accettazione sull’unito mo­
dulo. Non siamo obbligati a esaminare conferme d’or­
dine che contengano disposizioni che si scostano da 
quelle da noi fissate ; queste sono impegnative per noi 
solo quando le abbiamo accettate e confermate per 
iscritto.
In caso di mancata' o incompleta consegna il vendi­
tore è responsabile per tutti i danni derivanti.
La fattura deve essere stesa in cinque copie colle se­
guenti indicazioni :
Contenuto di ogni collo.
Peso lordo e nettq di ogni collo.
Cubaggio in centimetri di ogni collo.
Peso di ogni articolo separatamente, compreso ed 
escluso carta, scatole, vaisi, latte, cassette, ecc.
Indicazioni mancanti o errate determinano delle multe 
doganali per le quali i fornitori restano responsabili 
verso di noi Le fatture non devono mai essere unite 
agli eventuali pacchi postali.
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Casi di forza maggiore, guerra, blocco, dànno diritto 
all’annullaimento.
Il numero dell’ordinazione deve venir indicato nelle 
fatture e nella corrispondenza'.
La consegna deve venire effettuata-...........................................
L’imballaggio deve essere adatto ai trasporti marit­
timi e fatto in modo da risparmiare spazio per quanto 
possibile. Deve venire effettuato in N.... colli di non 
oltre 150-250 Kg. ciascuno. Casse cerchiate con nastro 
di ferro, balle e ballotti cerchiati di ferro e fortemente 
pressati, botti bene cerchiate. I carichi a vagone com­
pleto devono venir sempre indirizzati al nostro indi­
rizzo : «Amburgo-Porto Franco» se non disposto altri­
menti. Prima della spedizione chiedere istruzioni più 
dettagliate.
Pagamento: per consegne Franco Fabbrica, 30 
giorni dopo ricevimento della fattura compilata se­
condo le nostre istruzioni. Per consegna Franco -Ban­
china o Franco -Bordo porto di partenza!: 30 giorni 
dopo l’arrivo della merce sulla banchina o a bordo.
La confezione della merce deve essere fatta senza 
nomi, marche o altre indicazioni del fornitore.
Si raccomanda di unire alla lettera di 'vettura un mo­
dulo statistico per l’esportazione (modulo verde) de­
bitamente riempito. In questo modulo deve venir in­
dicata nominativamente la merce e specificato di quali 
materiali si compone. Inoltre devono venir notificati 
il peso lordo come pure il peso (netto e il valore separa­
tamente per ogni articolo. Per il resto si raccomanda 
di seguire le norme stampate sul retro di detti moduli, 
per evitare domande di schiarimenti.
Quando le spedizioni devono venir fatte per ferrovia, 
si raccomanda di tener presente quanto segue :
Affinchè l’amministrazione ferroviaria possa appli­
care le tariffe ridotte in vigore per merci destinate 
all’esportazione, devono venire esattamente seguite le 
seguenti prescrizioni :
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a) la lettera di vettura! deve portare l’indicazione 
«merce destinata all’esportaizione d’oltremare verso paesi 
fuori Europa».
i colli devono portare presso il nome del porto 
d’imbarco l’indicazione: «merci destinate all’esporta­
zione» in modo chiaro e duraturo. Qualora, per queste 
indicazioni vengano adoperate delle etichette, queste 
devono essere di un colore verde lucido.
Dai brevi commenti che abbiamo fatto e 
clausole che abbiamo riportato risulta evidente 
come sia delicata tale materia della trasmissione 
degli ordini da parte della casa commerciale di 
esportazione. A evitare dei danni e a promuo­
vei e il buon andamento del nostro commercio 
d’esportazione è indispensabile pertanto che i 
nostri commercianti esportatori già esistenti e 
futuri studino profondamente questo argomento 
e fissino delle modalità nei loro contratti d’ac­
quisto che garantiscano quella meticolosa esat­
tezza di esecuzione che è un canone fondamen­
tale del commercio d’esportazione.
Seguendo l’esempio di altri paesi sarebbe 
molto opportuno .se anche in Italia si stabi­
lissero collettivamente delle norme generali, per 
evitare la confusione che provoca résistent di 
non esci T06111 dÌSparati’ norme generali che 
tatare mi0“ i Commerciante espor­
tata tah no"" Z"6 SU0Ì bratti d’ac- 
I norme, le modifichi o completi, come 
dalle
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pure abbiamo visto avvenire in altri paesi, .se­
condo le eventuali esigenze speciali del suo com­
mercio. D’altra parte i nostri produttori, le cui 
aziende sono così intimamente legate all’avve­
nire delle nostre esportazioni, devono persua­
dersi che norme simili a quelle che abbiamo 
esposte, se possono forse sembrare draconiane 
in confronto a quelle che si fissano, sul mercato 
nazionale nella pratica comune degli affari, 
sono d’altronde indispensabili ad un’organiz­
zazione razionale del nostro commercio d’espor­
tazione, e devono perciò da essi venire, accettate 
e seguite meticolosamente come le accettano e 
le seguono i loro concorrenti esteri.
3. La vendita
Nel corso del nostro studio ci siamo preoccu­
pati di far rilevare e di ripetere in varie oc­
casioni come il metodo del commercio d’espor-* 
fazione d’oltremare deve tenere giran conto delle 
esigenze dei mercati esteri e [spesso seguirle com­
pletamente, e ciò avviene quindi naturalmente 
anche nella vendita, che è la funzione attraverso 
la quale più strettamente si svolgano i rapporti 
fra casa commerciale d’esportazione e clienti 
esteri. Anche qui una casa che volesse imporrje 
un unico sistema di vendita, che volesse seguire 
delle condizioni generali per tutti, si preclude­
rebbe fatalmente molti mercati.
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Le tradizioni, le condizioni economiche, la le­
gislazione dei paesi d’oltremare impongono in­
vece un’agile adattabilità di condizioni e metodi 
per non essere esclusi dalla concorrenza nella 
fornitura dei vari mercati. Già abbiamo visto 
in precedenti capitoli come sono indispensabili 
per esempio le larghe concessioni di credito e 
come queste si effettuano in forine diverse di cui 
alcune hanno prevalenza su determinati mer­
cati e altre a loro volta sono preferite altrove. 
Abbiamo pure visto che su diversi mercati sono 
preferibili differenti sistemi d’organizzazione 
commerciale che a loro volta usufruiscono di 
vari sistemi di vendita.
In certi mercati per tradizione, per difficoltà 
di lingua, per questioni di garanzia, riescono 
molto difficili gli affari fra le case esportatrici 
o le loro filiali e gli indigeni; e si rendono perciò 
necessari degli intermediari di cui, rivestendo 
essi carattere speciale, desideriamo far parola.
Così in Cina le case estere impiegano un co­
sidetto Comprador, il quale generalmente presta 
pure una cauzione a garanzia della sua attività. 
Questo Comprador, che per lo più è persona fa­
coltosa e onesta, viene ricompensato con una 
provvigione sulle vendite, obbligandosi da parte 
sua a garantii e un determinato del credere su 
tutti gli affari. Per di più con una modesta som­
ma mensile che la casa versa al suo Comprador 
questi, che solitamente funge da cassiere della 
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casa, imantiene a sue spese tutto il personale 
cinese necessario all’ufficio: contabili, cassieri, 
venditori, fattorini e facchini.
Il Comprador dirige severamente questo per­
sonale, svolge un’indefessa attività per acquistare 
clienti alla casa, conosce profondamente il mer­
cato e le qualità e i difetti della clientela, e ogni 
affare coi clienti cinesi è fatto a suo mezzo e 
sotto sua responsabilità, per cui per ogni casa 
straniera in Cina è di somma utilità impiegare 
uno di questi personali.
Funzioni abbastanza simili sono esercitate 
nelle Indie britanniche e negli Stabilimenti 
degli Stretti, dai Salesmen, e in Giappone dài 
Bantos.
Nelle Indie britanniche però l’impiego’ di 
questi intermediari non è una sufficiente ga­
ranzia per coprirsi dai rischi derivanti1 dalla 
frequente scaltrezza disonesta di buona parte 
dei commercianti indigeni'; e si sono dovuti stu­
diare dei contratti speciali Idi vendita con delle 
norme meticolose e draconiane, la cui accetta­
zione lega talmente il commerciante indigeno da 
escludere, salvo nel caso di manifesta malafede 
e inganno, ogni controversia.
Riportiamo le norme usuali di uno di questi 
contratti che sono stati chiamati Indent.
Noj sottoscritt? convenp1Omo di comprare dai Sigg.... 
di Calcutta, le qui sotto indicate merci, spedite o da* 
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spedire a Calcutta ; al mezzo vapore o vapori, alle con­
dizioni specificate qui sotto :
1) Col presente Indent vi autorizz° q a comprare 
e spedire per ™Qgfro conto e rischio tutta o parte della 
seguente merce ai prezzi specificati. Questo Indent 
deve rimanere valido 3-4 settimane dopo che è stato 
ricevuto a........... o da altra1 Filiale della Ditta. 11 vo­
stro telegramma accettante quest’ordine sarà soggetto 
a conferma per lettera per quanto riguarda l’esattezza 
dei particolari. Qualunque rifiuto telegrafico di assu­
mere 'l’ordine ai limiti fissati potrà venire annullato 
entro 3 giorni se nel frattempo sarete in grado di ac­
cettare l’ordine. Se i limiti fissati vengono successi­
vamente aumentati o VIndent è soggetto a nuove trat­
tative per la conferma1, l’epoca, di spedizione della 
merce può venir dilazionata del numero di giorni che 
si hanno perduti, a meno che non sia stato disposto 
altrimenti. j^q. non avr^ alcun diritto a sconti o ad 
abbuoni che venissero accordati dai produttori. Tutte le 
osservazioni fatte sui campioni sui quali è basato Vlndent 
fanno parie deWIndent stesso.
Saranno a nostro carico tutti i rischi di viaggio, danni 
marittimi, rotture e spargimenti.
2) Conven£°mo di accettare i prezzi che ci fattu­
rerete per gli acquisti fatti come esatti senza) ulteriori 
prove, e di accettare alla1 presentazione, come pure di 
pagare alla scadenza, la tratta o l’accettazione emesse 
per un importo corrispondente al valore della fattura 
con tutte le spese ed interessi relativi. Nessuna obbie­
zione o discussione sarà fatta da noi in merito a spedi-
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zione, qualità, danni, o checchessia!, se non dopo che sia 
mestata da noi accettata e pagata la tratta.
3) Nel caso di mancatai accettazione o pagamento 
della tratta alla scadenza convenP^o di pagarvi l’im­
porto di detta merce in base al prezzo fatturato assieme 
agli interessi e le spese, come per merci fatturate o ven­
dute a Vi antorizz°amo pure a rivendere senza inter­
pellarci dette merci a vostro gradimento sia per vendita 
pubblica che privata per Mostro conto e rischio, impe­
gnando”?1 a rimborsarvi delle eventuali perdite o diffe­
renze insieme con tutti gli interessi, le spese, e la vostra 
provvigione in ragione del 5 per cento su tale rivendita 
abbandonando a voi ogni diritto sull’utile o sopraprofitto. 
Il vostro conto per questa rivendita sarà da me. senz’altronoi 
accettato come esatto.
4) Quando le merci di un Indent saranno da spe­
dire in diverse riprese, ogni spedizione verrà conside­
rata come quella di un contratto separato. La mancata1 
spedizione degli acconti nelle epoche fissate non 
darà alcun diritto a! rifiutare gli altri invii. Per data 
di spedizione s’intenderà pure quella della ricevuta! 
dello spedizioniere o della Ferrovia. 11 tempo accor­
dato per l’imbarco comincerà ai decorrere dalla data di 
accettazione dell7«rfg«f.
Qualsiasi spedizione comprendente un quantitativo più 
grande o più piccolo di quello fissato sarà accettata, 
purché in caso di un maggior quantitativo venga con­
segnata al contraente solo la quantità stabilita e verso 
pagamento della medesima. Le spedizioni effettuate 
quattordici giorni prima o dopo del tempo stipulato
Mann. Problemi cieli’esportazione. 12
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saranno accettate. Se non vi fosse vapore disponibile 
al porto d’imbarco durante il tempo stabilito e cosi 
allargato di 14 giorni la merce potrà essere spedita 
col primo vapore disponibile.
Le spedizioni effettuate prima del tempo fissato, 
saranno accettate purché gli interessi vengano conteg­
giati solamente come se le merci fossero state caricate 
in tempo dovuto. Nessuna obiezione sarà fatta1 per i 
ritardi causati dai sciopero, rivoluzioni, o accidenti, 
e per ritardate o mancate consegne per colpa dei pro­
duttori od in casi di forza maggiore.
5) Nessuna controversia sarà sollevata e nessun 
reclamo verrà fatto a meno che la diffida per la dif­
ferenza di qualità o quantità o colore o per qualun­
que danno aliai merce sia stata data entro 8 giorni dal­
l’arrivo del vapore. Tali controversie, se sollevate entro 
detti 8 giorni, come pure altre controversie di qua­
lunque natura esse siano, purché si riferiscano a questo 
Contratto, saranno deferite ad uno o due commercianti 
europei scelti uno per parte ed approvati da voi, op­
pure al Comitato della Camera di Commercio di Cal­
cutta, a vostra scelta ; e la decisione degli arbitri, 
giudici o loro sostituti sarà valida e risolutiva. La 
parte soccombente sarà tenuta a pagare le spese del 
giudizio. Sarà in vostra facoltà, prima o dopo l’arbitrato, 
di deferire la controversia alla vostra Ditta di........... o
ad Agenti del vostro paese per venire ad un. accordo, 
oppure di riprendere la merce e annullare Vlndent ri­
fondendo"!1 l’ammontare della tratta se da me. già pa-
VI HO1 fa 1
gaia. Sar°mQ comunque obbligai® di accettare la merce 
con qualunque ribasso stabilito dai giudici o arbitri.
6) Assicurazioni. Le merci dovranno essere assi­
curate come d’ uso per il viaggio come pure per il (tem­
po in cui rimarranno nei Docks se ciò è opportuno, e
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noi convenFa°mo di PaSare le relative spese di assicura-
zione. In ogni caso le merci rimarranno a> m'°, ri­
nostro 
schio dalla data di spedizione fino alla consegna. Con-
ven^°
ìamo di pagare l’assicurazione nel caso che nel
nostro 'H^eresse le merci dovessero rimanere nei vo­
stri magazzini. Comunque dette merci giaceranno nei 
vostri magazzini totalmente a ™stro rischio e non 
sarete responsabili dei danni che potrebbero verificarsi 
per qualsiasi ragione o comunque ad alcun titolo. Nel 
caso di vetrami voi non sarete responsabili per rotture. 
Nel caso di assicurazioni contro i rischi di guerra1 vi 
sarà da riconosciuto un premio addizionale.
Per tutti gli ordini di merci giapponesi, non vi 
rderremo re'Sponsabili per lievi, variazioni di qualità, 
forma, imballaggio, dimensioni, e epoca di spedizione.
8) Malgrado qualsiasi disposizione contenuta in 
queste norme stampate o nelle norme manoscritte qui 
riportate circa la consegna dei documenti contro accet­
tazione, se vi fosse qualunque tratta in sofferenza a 
nostro car*co riguardante il presente o qualunque altro 
Indent o se aveste qualsiasi apprensione circa la situa­
zione della Móstra Ditta, voi sarete libero e colla
presente espressamente ve ne autorizz?amo di tratte­
nere e rifiutare di consegnar”!' alt? m'erci'161’*' con*ro 
accettazione. In questo' caso 10 . conven°° colla pre- 
sente di accettare la consegna di contro pa-
Majstjì. Problemi dell’esportazione* 12* 
180
PROBLEMI B TECNICA- DBLl’eSPORTAZIÓNB
gamento o di accettare, a vostra scelta, tutte queste 
merci verso la vostra «Letter of Trust».
9) Vi autorizz?arno pure con la presente a< sdoga­
nare la merce a ™efre spese è rischio, riconoscendovi 
ogni somma da voi pagata alle autorità doganali.
10) Articoli deperibili. — Conveni=amo che non
sarete responsabili dei cali e danni avvenuti agli arti- 
coli suscettibili di deterioramento, come pure non 
sarete responsabile se questa merce non sarà identica 
alla qualità ordinata od anche se deteriorata o guastata. 
Nessun ricorso potrà essere fatto quando si tratteià di 
merce deteriorabile. assum?m0 ogni responsabi­
lità per le medesime.
11) Conven?°io di pagare l’interesse del 9 per 
cento per ogni tratta scaduta! emessa da oltre 6 mesi.
12) Qualunque scritto in lingua indigena oltre la 
mia, firma, non avrà alcun effetto.nostra ’
13) I sopra indicati termini e condizioni del Con­
tratto furono spiegati e da compresi e accettati.
14) Marche, etichette e numeri. — Tutte le etichette, 
numeri e marche di fabbrica apposte sulle merci im­
portate a vostro mezzo, saranno considerati di vostra 
esclusiva proprietà, salvo disposizioni contrarie nel 
presente Indent.
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4. La Corrispondenza
Più volte abbiamo rimarcato come certe fun­
zioni che nel commercio comune hanno un’im­
portanza solo relativa ne acquistano considere­
volmente quando hanno luogo nell’ambito del 
commercio d’esportazione d’oltremare.
Così anche la corrispondenza commerciale ha 
bensì una notevole importanza anche nella co­
mune vita degli affari, specialmente da quando 
alle vecchie formule convenzionali si va lenta­
mente sostituendo uno stile più spigliato e in­
cisivo che meglio risponde al ritmo del mo- 
derno commercio e che ha aperto nuovi oriz­
zonti, nuove possibilità alla vendita per corri­
spondenza; tale importanza però diventa ben 
maggiore e subentrano delle speciali caratteri­
stiche e necessità quando si tratti di corrispon­
denza per il commercio d’esportazione d’ol­
tremare. 1 '
Un primo punto è quello delle lingue. Am­
messo pure che le cosidette lingue internazionali 
(Esperanto, Wolapùk e simili) abbiano avuto 
un certo sviluppo, e qualsiasi speranza possa 
aversi da certuni, forse con troppa illusione, sul­
la loro futura diffusione, è indiscutibile che al 
giorno d’oggi e certamente per molto tempo an­
cora la conoscenza di alcune lingue più usate 
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è Tunica garanzia per potersi intendere fra po­
poli di lingue diverse.
È naturale perciò che nel commercio d’espor­
tazione, dati i rapporti coi più svariati paesi, 
la conoscenza di lingue estere sia un requisito 
indispensabile. L’importatore nei mercati d’ol­
tremare non vuol avere troppi fastidi, e come 
desidera poter facilmente valutare le offerte 
che gli si fanno senza che sia necessario fare 
dei calcoli di trasporto, tasse e dazi o tras­
formare i dati indicati in un altro sistema di 
pesi, misure e monete, così preferisce che gli 
si scriva e parli nella sua lingua, o per lo meno 
in una lingua che sia molto usata nel suo 
paese.
Gli esportatori tedeschi hanno largamente 
sfruttato questo elemento ed è noto come in 
ogni paese ove miravano a compiere una pe­
netrazione economica inondavano i mercati di 
offerte, listini, cataloghi compilati nella lingua 
del paese e di viaggiatori'che parlavano questa 
lingua.
Se l’Italia vuol assicurarsi nelle esportazioni 
d’oltremare quel posto che le compete deve 
seguire questo sistema e i suoi esportatori de­
vono mettersi in grado di superare con facilità 
gli ostacoli che derivano dalle differenze di na­
zionalità nei vari paesi ove devono trattarle, 
sia colla loro propria conoscenza di alcune 
lingue straniere, sia circondandosi di collabo-
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ratori che pure ne abbiano una profonda co­
noscenza. i |
Un altro punto è quello della distanza e 
della conseguente durata dei viaaei.
La corrispondenza di una casa commerciale 
d esportazione è soggetta a lunghi viaggi, per 
cui fra la spedizione di una lettera e il rice­
vimento della risposta passano comunemente 
molte settimane, sovente dei mesi. Questo stato 
di cose provoca per ciò che riguarda la cor- 
ìispondenza destinata a paesi d’oltremare una 
necessità ancor maggiore che comunemente 
di chiarezza e precisione, la necessità di pre­
munirsi dalle conseguenze degli smarrimenti, 
la necessità di un più largo uso di telegrammi, 
per corrispondere più rapidamente.
Che una maggiore chiarezza e precisione 
siano necessarie è ovvio, poiché se nel com­
mercio interno o fra paesi vicini una lettera 
poco dettagliata o chiara su domanda di schia­
rimenti da parte del ricevente può venir com­
pletata in breve periodo di tempo, evenienzie 
consimili nella corrispondenza fra paesi lon­
tani provocherebbero delle dannose perdite di 
tempo e pregiudicherebbero indubbiamente la 
conclusione degli affari.
Altrettanto si può dire per gli smarrimenti, 
poiché se ad una lettera smarrita che era de­
stinata ad un breve viaggio si può facilmente ed 
in breve tempo rimediare con una copia, una 
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consimile sostituzione di una lettera destinata 
a paesi d’oltremare richiederebbe un tempo 
lunghissimo. E d altronde data la complica­
zione dei trasporti che sovente è connessa alla 
spedizione di queste lettere: viaggi ferroviari 
e marittimi, trasbordi, possibilità di affonda­
menti, diversità delle amministrazioni postali 
che maneggiano la lettera, eco., gli smarrimenti 
sono anche più probabili. È stato perciò gene­
ralmente adottato da parte delle case commer­
ciali d’esportazione il sistema del « Secondo cor­
riere» per le destinazioni più lontane.
Questo consiste nella spedizione di una copia 
della lettera già spedita, spedizione che viene 
effettuata qualche tempo dopo la prima, con 
un altro piroscafo o anche per una via dille-, 
rente. Questa copia viene spedita separatamente 
per conto suo, oppure viene acclusa in altra 
spedizione per lo stesso destinatario; e diviene 
perciò molto probabile che almeno uno dei due 
invii. arrivi felicemente a destinazione.
L’adozione della via differente è per esempio 
comune nelle spedizioni dall’Europa all’Estremo 
Oriente per cui la corrispondenza viene spe­
dita «via Suez» e il secondo corriere «via Si­
beria » colla transiberiana, o viceversa.
Naturalmente la spedizione di un «secondo 
corriere» non riguarda solamente le lettere, 
ma anche i campioni e tutti i documenti che si 
devono spedire. ,
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Così per esempio vanno spediti i duplicati di 
polizze di carico e di tratte, di fatture, di cer­
tificati d’assicurazione e via di seguito.
Non è raro il caso in cui per evitare le 
conseguenze derivanti da smarrimenti al primo 
corriere si faccia seguire non solo un secondo 
corriere ma anche un terzo o quarto colle copie 
del primo, e ciò avviene specialmente per do­
cumenti importanti.
Il moderno movimento vertiginoso degli af­
fari richiede sempre maggiore rapidità di mezzi 
di comunicazione, onde in un commercio come 
quello d’esportazione d’oltremare che ha luogo 
a grandi distanze è necessario un larghissimo 
uso di telegrammi. E' poiché le tariffe telegra­
fiche coi paesi d’oltremare sono elevate, si è. 
pure generalizzato l’uso dei codici telegrafici, 
che permettono di riassumere in poche parole 
o cifre dei lunghi periodi.
i *
L’esportazione d’oltremare è uno dei rami più 
interessanti del grande commercio, è una delle 
attività in cui maggiormente il commerciante 
evoluto può col proprio successo beneficare il 
suo paese.
In Italia l’esportazione d’oltremare, organiz- 
zata con criteri larghi e moderni, non si è am 
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cora sufficientemente sviluppata e ogni sforzo 
per favorirla è altamente encomiabile.
Il cammino è irto di difficoltà e la mèta non 
può venir raggiunta senza sacrificio; tuttavia 
il problema deve venire affrontato con slancio 
e con energia, per il benessere economico e mo­
rale del Paese.
Bisogna però evitare di attendere aiuti go 
vernativi e privilegi; l’iniziativa privata dili­
gente ed esperta può meglio di ogni altra ani­
vare al migliore successo.
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